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  ﺭﲪﺎﱐ ﻣﻮﺳﻰ: ﺩ. ﺃ                               ﻼﱐ                  ـﻮﻧﻴﺔ ﻛﻴـﺻ
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  ... ﻣﻨﺒﻊ ﺇﺻﺮﺍﺭﻱ ﻭ ﺳﺮ ﳒﺎﺣﻲﺇﻟــﻰ ﺍﻟﻮﺟﻪ ﺍﻟﻄﺎﻓﺢ ﻳﻨﺒﻮﻉ ﺍﶈﺒﺔ ﻭ ﺍﳊﻨﺎﻥ ﻭ 
  .ﻛﻤﺎ ﺍﻧﺘﻤﻰ ﳍﺎ ﺍﻟﺸﻔﺎﺀ ﺍﻟﻌﺎﺟﻞ ﺃﻃﺎﻝ ﺍﷲ ﻋﻤﺮﻫﺎ، " ﻭﺍﻟﺪﰐ ﺍﻟﻌﺰﻳﺰﺓ"ﺇﻟـﻰ ﻗﺮﺓ ﻋﻴﲏ 
  " .ﺯﻭﺟﻲ ﺍﻟﻌﺰﻳﺰ" ﺇﻟــﻰ  ﺷﺮﻳﻚ ﺣﻴﺎﰐ ﺇﱃ ﺍﻷﺑﺪ ﻭ ﺳﻨﺪﻱ ﰲ ﺍﻟﺪﻧﻴﺎ  
  ". ﺃﳝﻦ ﻭ ﻋﺒﲑ" ﺍﻧﻌﻢ ﺍﷲ ﻋﺰ ﻭﺟﻞ ﻋﻠﻴﺎ ﻢ ﻭ ﻋﻄﺮﺍ ﺣﻴﺎﰐ ﺃﻭﻻﺩﻱ ﺍﻷﺣﺒﺎﺀ    ﺇﻟــﻰ ﻣﻦ
  " ﻫﺸﺎﻡ" ﺇﻟــﻰ ﻣﻦ ﻋﺸﺖ ﻣﻌﻬﻢ ﺃﲨﻞ ﺃﻳﺎﻡ ﺣﻴﺎﰐ ﰲ ﺳﻘﻒ ﻭﺍﺣﺪ ، ﺃﺧﻲ 



























ﺎﻟﺸﻜﺮ ﺍﳉﺰﻳﻞ ﻭ ﺃﲰﻰ ﻋﺒﺎﺭﺍﺕ ﺍﻟﺘﻘﺪﻳﺮ ﺇﱃ ﺍﻷﺳﺘﺎﺫ ﻻ ﻳﺴﻌﲏ ﻭ ﺃﻧﺎ ﺍﻲ ﻫﺬﺍ ﺍﻟﺒﺤﺚ، ﺇﻻ ﺃﻥ ﺃﺗﻘﺪﻡ ﺑ       
ﻣﻮﺳﻰ ﺭﲪﺎﱐ  ﺍﻟﺬﻱ ﱂ ﻳﺪﺧﺮ ﺟﻬﺪﺍ  ﰲ ﺗﻮﺟﻴﻬﻲ ﻃﻠﻴﺔ ﻓﺘﺮﺓ ﺍﻟﺒﺤﺚ، ﻛﻤﺎ ﺍﺷﻜﺮ : ﺍﳌﺸﺮﻑ ﺍﻟﺪﻛﺘﻮﺭ
  .ﻭ ﺇﻓﺎﺩﰐ ﺑﺒﻌﺾ ﺍﳌﻼﺣﻈﺎﺕ ﺍﻟﻘﻴﻤﺔ ﺟﻌﻴﻞ ﲨﺎﻝ ﻭ ﺍﻷﺳﺘﺎﺫﺓ ﻣﻘﺮﻱ ﺯﻛﻴﺔ ﻋﻠﻰ ﺇﻣﺪﺍﺩﻱ ﺑﺎﳌﺮﺍﺟﻊ  :ﺍﻷﺳﺘﺎﺫ



























  .ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻭﺍﻷﺩﺍﺀ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔ: ﺍﻟﻔﺼل ﺍﻷﻭل
  .ﻤﺎﻫﻴﺔ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ: ﺍﻟﻤﺒﺤﺙ ﺍﻷﻭل
  .ﺨﺼﺎﺌﺼﻬﺎ ﻭﻤﺴﺘﻭﻴﺎﺘﻬﺎ, ﻤﻔﻬﻭﻡ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ   -1-1
  .ﻤﻔﻬﻭﻡ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ  -1-1-1
 .ﺌﺹ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔﺨﺼﺎ -2-1-1
 .ﻤﺴﺘﻭﻴﺎﺕ ﻭﻀﻊ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ -3-1-1
  .ﺍﻟﺘﻁﻭﺭ ﺍﻟﺘﺎﺭﻴﺨﻲ ﻟﻠﻔﻜﺭ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ -2-1
  .ﻤﺩﺭﺴﺔ ﻫﺎﺭﻓﺎﺭﺩ - 1-2-1
  .ﻤﺭﺤﻠﺔ ﺍﻟﺘﺨﻁﻴﻁ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ -2-2-1
  (.ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ) ﻤﺭﺤﻠﺔ ﺍﻟﺘﺴﻴﻴﺭ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ -3-2-1
 .ﺃﻫﻤﻴﺘﻬﺎ ﻭﺍﻟﺘﺤﺩﻴﺎﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻭﺍﺠﻬﻬﺎ, ﻤﻔﻬﻭﻤﻬﺎ : ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ -3-1
  .ﻤﻔﻬﻭﻡ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ  -1-3-1
 .ﺃﻫﻤﻴﺔ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ -2-3-1
 .ﺍﻟﺘﺤﺩﻴﺎﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻭﺍﺠﻪ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ -3-3-1
  .ﻤﺭﺍﺤل ﺘﻁﺒﻴﻕ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ: ﺍﻟﻤﺒﺤﺙ ﺍﻟﺜﺎﻨﻲ
  .ﻤﺭﺤﻠﺔ ﺼﻴﺎﻏﺔ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ  -1-2
  .ﺼﻴﺎﻏﺔ ﺍﻟﺭﺅﻴﺔ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ -1-1-2
  .ﺘﺤﺩﻴﺩ ﺍﻟﺭﺴﺎﻟﺔ -2-1-2
  .ﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔﻭﻀﻊ ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ ﺍ -3-1-2
  .ﺘﺤﻠﻴل ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﻟﺩﺍﺨﻠﻴﺔ ﻭﺍﻟﺨﺎﺭﺠﻴﺔ ﻭﺍﻟﺘﺤﻠﻴل ﺍﻟﺜﻨﺎﺌﻲ -4-1-2
  .ﺍﻟﺨﻴﺎﺭﺍﺕ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻭﺍﺨﺘﻴﺎﺭ ﺍﻟﺒﺩﻴل ﺍﻷﻤﺜل -5-1-2
  .ﻤﺭﺤﻠﺔ ﺘﻨﻔﻴﺫ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ -2-2
  .ﻤﻔﻬﻭﻡ ﺍﻟﺘﻨﻔﻴﺫ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ -1-2-2
  .ﺘﻬﻴﺌﺔ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻟﻠﺘﻨﻔﻴﺫ -2-2-2
  .ﻤﺭﺤﻠﺔ ﺍﻟﺭﻗﺎﺒﺔ ﻭﺍﻟﺘﻘﻴﻴﻡ -3-2
  .ﻤﻔﻬﻭﻡ ﺍﻟﺭﻗﺎﺒﺔ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ -1-3-2
  .ﺃﻫﻤﻴﺔ ﺍﻟﺭﻗﺎﺒﺔ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ -2-3-2
  .ﺨﻁﻭﺍﺕ ﺍﻟﺭﻗﺎﺒﺔ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ -3-3-2
 .ﺸﺭﻭﻁ ﺍﻟﺭﻗﺎﺒﺔ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ -4-3-2
  
  .ﺍﻷﺩﺍﺀ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔ: ﺍﻟﻤﺒﺤﺙ ﺍﻟﺜﺎﻟﺙ
 
 
  .ﻤﻔﻬﻭﻡ ﺍﻷﺩﺍﺀ -1-3
  .ﻤﻜﻭﻨﺎﺕ ﺍﻷﺩﺍﺀ -2-3
  .ﺍﻹﻨﺘﺎﺠﻴﺔ -1-2-3
  .ﻨﺘﺎﺠﻴﺔﻤﻔﻬﻭﻡ ﺍﻹ - 1-1-2-3
  .ﻤﺅﺸﺭﺍﺕ ﻗﻴﺎﺱ ﺍﻹﻨﺘﺎﺠﻴﺔ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ - 2-1-2-3
  .ﺃﻫﻤﻴﺔ ﺍﻹﻨﺘﺎﺠﻴﺔ - 3-1-2-3
  .ﺍﻟﻜﻔﺎﺀﺓ -2-2-3
  .ﻤﻔﻬﻭﻡ ﺍﻟﻜﻔﺎﺀﺓ - 1-2-2-3
  .ﺍﻟﻌﻭﺍﻤل ﺍﻟﻤﺅﺜﺭﺓ ﻓﻲ ﻜﻔﺎﺀﺓ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ - 2-2-2-3
  .ﻤﺅﺸﺭﺍﺕ ﻗﻴﺎﺱ ﺍﻟﻜﻔﺎﺀﺓ 3-2- 2 -3
  .ﺍﻟﻔﻌﺎﻟﻴﺔ -3-2-3
  .ﻤﻔﻬﻭﻡ ﺍﻟﻔﻌﺎﻟﻴﺔ - 1-3-2-3
  .ﻌﺎﻟﻴﺔ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔﻤﻌﺎﻴﻴﺭ ﻗﻴﺎﺱ ﺍﻟﻔ - 2-3-2-3
  .ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ -4-2-3
  .ﻤﻔﻬﻭﻡ ﺍﻟﻤﻴﺯﺓ ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ - 1-4-2-3
  .ﺩﻭﺭﺓ ﺤﻴﺎﺓ ﺍﻟﻤﻴﺯﺓ ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ - 2-4-2-3
  .ﺍﻷﺴﺱ ﺍﻟﻌﺎﻤﺔ ﻟﺒﻨﺎﺀ ﺍﻟﻤﻴﺯﺓ ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ - 3-4-2-3
  .ﺃﻫﻤﻴﺔ ﺍﻟﻤﻴﺯﺓ ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ - 4-4-2-3
  .ﻤﺅﺸﺭﺍﺕ ﻗﻴﺎﺱ ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ - 5-4-2-3
  .ﺃﻨﻭﺍﻉ ﺍﻷﺩﺍﺀ -3-3
  .ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﻜﻠﻲ  -1-3-3
  .ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﺠﺯﺌﻲ -2-3-3
  .ﻤﺅﺸﺭﺍﺕ ﻗﻴﺎﺱ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﻜﻠﻲ -3-3-3
  .ﻤﺅﺸﺭﺍﺕ ﻗﻴﺎﺱ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﺠﺯﺌﻲ -4-3-3
  .ﺩﻭﺭ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻓﻲ ﺘﺤﺴﻴﻥ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔ: ﺍﻟﻔﺼل ﺍﻟﺜﺎﻨﻲ
  .ﺩﻭﺭ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻓﻲ ﺘﺤﺴﻴﻥ ﺃﺩﺍﺀ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔ: ﺍﻟﻤﺒﺤﺙ ﺍﻷﻭل
  .ﺍﻟﺠﻭﺍﻨﺏ ﺍﻟﻨﻅﺭﻴﺔ ﻟﻠﺘﺴﻭﻴﻕ: ﺍﻟﺜﺎﻨﻲ ﺍﻟﻤﺒﺤﺙ
  .ﻨﺸﺄﺓ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ -1-2
  .ﺘﻌﺭﻴﻑ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ -2-2
  .ﻤﺭﺍﺤل ﺘﻁﻭﺭ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ -  3-2
  .ﻤﺠﺎﻻﺕ ﺘﻁﺒﻴﻕ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ - 4 -2
  .ﺍﻟﺠﻭﺍﻨﺏ ﺍﻷﺴﺎﺴﻴﺔ ﻟﻤﻔﻬﻭﻡ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺍﻟﺤﺩﻴﺙ -5-2
 
 
  .ﺩﻭﺭ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔ -6-2
  .ﻤﺴﺘﻭﻴﺎﺕ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ: ﺍﻟﻤﺒﺤﺙ ﺍﻟﺜﺎﻟﺙ
  .ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ ﻟﻭﻅﻴﻔﺔ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ -1-3
  .ﺨﻁﻭﺍﺕ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ -1-1-3
  .ﺒﺤﻭﺙ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ - 1-1-1-3
  .ﺘﺠﺯﺌﺔ ﺍﻟﺴﻭﻕ - 2-1-1-3
  .ﺍﺨﺘﻴﺎﺭ ﺍﻟﻘﻁﺎﻉ ﺍﻟﺴﻭﻗﻲ ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﺩﻑ - 3-1-1-3
  (.ﺘﺜﺒﻴﺕ ﺼﻭﺭﺓ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺝ) ﺍﻟﻤﺭﻜﺯ ﺍﻟﺴﻭﻗﻲ - 4-1-1-3
  .ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﺘﻜﺘﻴﻜﻲ ﻟﻭﻅﻴﻔﺔ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ -2-3
  .ﻭﺝﺴﻴﺎﺴﺔ ﺍﻟﻤﻨﺘ -1-2-3
  .ﺴﻴﺎﺴﺔ ﺍﻟﺴﻌﺭ -2-2-3
  .ﺴﻴﺎﺴﺔ ﺍﻟﺘﺭﻭﻴﺞ -3-2-3
  .ﺴﻴﺎﺴﺔ ﺍﻟﺘﻭﺯﻴﻊ -4-2-3
  .ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﻌﻤﻠﻲ ﻟﻭﻅﻴﻔﺔ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ -3-3
  .ﻤﻔﻬﻭﻡ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﻌﻤﻠﻲ ﻟﻭﻅﻴﻔﺔ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ -1-3-3
  .ﻤﻔﻬﻭﻡ ﺍﻟﻜﻔﺎﺀﺓ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻴﺔ -2-3-3
  .ﺩﺭﺍﺴﺔ ﺘﻜﺎﻟﻴﻑ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ -3-3-3
  .ﻤﺅﺸﺭﺍﺕ ﻗﻴﺎﺱ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ -4-3-3
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  .ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﺘﻜﺘﻴﻜﻲ ﻟﻭﻅﻴﻔﺔ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺠﻤﻊ -2-2
  .ﺍﻟﻤﺯﻴﺞ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺠﻤﻊ -1-2-2
  .ﺴﻴﺎﺴﺔ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺝ - 1-1-2-2
  .ﺴﻴﺎﺴﺔ ﺍﻟﺴﻌﺭ - 2-1-2-2
  .ﺴﻴﺎﺴﺔ ﺍﻟﺘﻭﺯﻴﻊ - 3-1-2-2
  .ﺴﻴﺎﺴﺔ ﺍﻟﺘﺭﻭﻴﺞ - 4-1-2-2
  .ﻭﺍﻗﻊ ﺍﻻﺩﺍﺭﺓ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻓﻲ ﻤﺠﻤﻊ ﺼﻴﺩﺍل: ﺍﻟﻤﺒﺤﺙ ﺍﻟﺜﺎﻟﺙ
  .ﺍﻋﺩﺍﺩ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻤﺭﺤﻠﺔ -1-3
  .ﺍﺭﺅﻴﺔ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻟﺼﻴﺩﺍل -1-1-3
  .ﺘﺤﺩﻴﺩ ﺭﺴﺎﻟﺔ ﺼﻴﺩﺍل -2-1-3
  .ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻟﻤﺠﻤﻊ ﺼﻴﺩﺍل -3-1-3
  .ﺘﺤﻠﻴل ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﻟﺨﺎﺭﺠﻴﺔ ﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺼﻴﺩﺍل -4-1-3
  .ﺘﺸﺨﻴﺹ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﻟﺩﺍﺨﻠﻴﺔ ﻟﻤﺠﻤﻊ ﺼﻴﺩﺍل -5-1-3
  .ﺍﻟﺘﺤﻠﻴل ﺍﻟﺜﻨﺎﺌﻲ ﻓﻲ ﻤﺠﻤﻊ ﺼﻴﺩﺍل -6-1-3
  .ﺎﺭ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ ﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺼﻴﺩﺍلﺍﻟﺨﻴ -7-1-3
  .ﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﺸﺭﺍﻜﺔ ﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺼﻴﺩﺍل -2-3
  .ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻟﻠﺸﺭﺍﻜﺔ -1-2-3
  .ﻤﺸﺎﺭﻴﻊ ﺍﻟﺸﺭﺍﻜﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﻗﺎﻤﺕ ﺒﻬﺎ ﺼﻴﺩﺍل -2-2-3
  .ﺘﻁﺒﻴﻕ ﺍﻟﺸﺭﺍﻜﺔ ﻜﺨﻴﺎﺭ ﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ ﻤﻥ ﻁﺭﻑ ﻤﺠﻤﻊ ﺼﻴﺩﺍل -3-2-3
  .ﺘﻘﻴﻴﻡ ﻨﺘﺎﺌﺞ ﺁﺜﺎﺭ ﺍﻟﺸﺭﺍﻜﺔ ﻋﻠﻰ ﺼﻴﺩﺍل -4-2-3








 ﻰﻠﻋ ﺓﺭﺒﺠﻤ ﺎﻬﺴﻔﻨ ﺔﻴﺭﺌﺍﺯﺠﻟﺍ ﺔﻴﺩﺎﺼﺘﻗﻻﺍ ﺕﺎﺴﺴﺅﻤﻟﺍ ﺩﺠﺘ ،ﻕﻭﺴﻟﺍ ﺩﺎﺼﺘﻗﺍ ﺎﻬﻀﺭﻔﻴ ﻲﺘﻟﺍ ﺕﺎﻴﺩﺤﺘﻟﺍ لﻅ ﻲﻓ
ﻲﺌﺯﺠﻟﺍﻭ ﻲﻠﻜﻟﺍ ﻯﻭﺘﺴﻤﻟﺍ ﻰﻠﻋ ﺎﻬﺌﺍﺩﺃ ﻥﻴﺴﺤﺘﻟ ﺔﺴﺭﺎﻤﻤﻭ ﺍﺭﻜﻓ ﺔﻴﺠﻴﺘﺍﺭﺘﺴﻹﺍ ﺓﺭﺍﺩﻹﺍ ﻲﻨﺒﺘ ﺓﺭﻭﺭﻀ . ﺔﺠﻟﺎﻌﻤﻟﻭ ﺍﺫﻫ
ﻭﻤﻨﻜ لﺍﺩﻴﺼ ﻊﻤﺠﻤ ﺭﺎﻴﺘﺨﺍ ﻡﺘ ﻉﻭﻀﻭﻤﻟﺍﺫ ﺭﻴﻴﺴﺘﻟﺍ ﻲﻓ ﺔﻴﺠﻴﺘﺍﺭﺘﺴﻹﺍ ﺓﺭﺍﺩﻹﺍ ﺏﻭﻠﺴﺃ ﻕﺒﻁﺘ ﻲﺘﻟﺍ ﺔﻴﺭﺌﺍﺯﺠﻟﺍ ﺕﺎﺴﺴﺅﻤﻠﻟ ﺝ
 ﺔﻔﻠﺘﺨﻤﻟﺍ ﺎﻬﻠﺤﺍﺭﻤﺒ ﺔﻴﺠﻴﺘﺍﺭﺘﺴﻹﺍ ﺓﺭﺍﺩﻹﺍ ﻕﻴﺒﻁﺘ ﻥﺄﺒ ﺢﻀﺘﺍ ﺙﻴﺤ ،ﺹﺎﺨ لﻜﺸﺒ ﻲﻘﻴﻭﺴﺘﻟﺍ ﺎﻬﺌﺍﺩﺃ ﻥﻴﺴﺤﺘﻟ–  ،ﺩﺍﺩﻋﻹﺍ
 ﺔﺒﺎﻗﺭﻟﺍﻭ ﺫﻴﻔﻨﺘﻟﺍ– ﻴﻴﺴﺘﻟﺍ ﺀﺍﺩﻷﺍ ﻥﻴﺴﺤﺘ ﻲﻓ ﻡﻫﺎﺴﻴ ﺔﻴﻜﻴﺘﻜﺘﻟﺍ ، ﺔﻴﺠﺘﺍﺭﺘﺴﻹﺍ ﺕﺎﻴﻭﺘﺴﻤﻟﺍ ﻊﻴﻤﺠ ﻰﻠﻋ ﻊﻤﺠﻤﻟﺍ ﻲﻓ ﻱﺭ
 ﺹﺨﺘ ﺕﺍﺀﺎﺼﺤﺇ ﻥﻤ ﺎﻨﻴﺩﻟ ﺭﻓﻭﺘ ﺎﻤ ﺏﺴﺤ ﺕﺍﺭﺸﺅﻤﻟﺍ ﺽﻌﺒ لﻴﻠﺤﺘﻭ ﺔﺴﺍﺭﺩ لﻼﺨ ﻥﻤ ﻙﻟﺫ ﺯﺍﺭﺒﺇ ﻡﺘ ﺩﻗﻭ ،ﺔﻴﻠﻤﻌﻟﺍﻭ
 ﺓﺭﺘﻔﻟﺍ2000-2005.  
  ﻕﻴﺒﻁﺘ ﺔﻴﺭﺌﺍﺯﺠﻟﺍ ﺔﻴﺩﺎﺼﺘﻗﻻﺍ ﺕﺎﺴﺴﺅﻤﻟﺍ ﻰﻠﻋ ﺡﺭﺘﻘﻨ ﺙﺤﺒﻟﺍ ﺍﺫﻫ ﻲﻓ ﺀﺎﺠ ﺎﻤ ﻰﻠﻋ ﺀﺎﻨﺒﻭ ﺭﻴﺨﻷﺍ ﻲﻓﻭ ﺓﺭﺍﺩﻹﺍ
ﺎﻬﺘﻴﺭﺍﺭﻤﺘﺴﺍﻭ ﺎﻬﺌﺎﻘﺒ ﻥﺎﻤﻀﻟ ﺭﻴﻴﺴﺘﻟﺍ ﻲﻓ ﺔﻴﺠﻴﺘﺍﺭﺘﺴﻹﺍ.  




                          :                                                                                ésuméR 
Sous pression des défis imposés par l’économie de marché, les entreprises 
économiques algériennes se trouvent dans l’obligation d’adopter le management 
stratégique comme mode, à la fois de réflexion et d’action.                                   
Pour traiter ce sujet, le complexe Saïdal a été tenu comme modèle des entreprises 
algériennes qui se servent du mangement stratégique comme moyen dans sa gestion afin 
d’améliorer ces actions de marketing en particulier.  
La mise en œuvre du management  stratégique dans ses trois phases, qui sont la 
conception, l’exécution et le contrôle ; a fait révéler que ceci participe effectivement à 
l’amélioration de l’action de marketing du Saïdal à tous les niveaux, stratégique, tactique et 
opérationnel : faits mis en évidence à travers une étude et une analyse de certains indices à 
l’aune des statistiques disponibles pour la période ( 2000-2005 ). 
En conclusion, et sur la base des résultats de cette recherche, nous suggérons aux 
entreprises économiques algériennes de faire inculquer le management stratégique dans 
leur gestion afin de se maintenir sur marché et de s’assurer leur pérennité.  
Mots clés :                                                                                         
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Under the  pressure of challenges imposed by market economy Algerian firms 
find themselves obliged to adopt strategic management both in reflection  and 
practice .                                                               
    In order of approach the  subject, we chose Saidal group as an Algerian 
model business which uses strategic management, especially to improve its 
marketing action.                                                               
   The implementation of strategic management three steps, conception, 
execution and control, revealed that it contributes efficiently in improving 
Saidal marketing action at all stages, strategic tactical and operational, that 
what we came to in our study and some indicators analysis based on the 2000 – 
2005 period statistics . 
   In conclusion, and on the basis of this research results, we suggest to 
Algerian firms to inculcates strategic management in their in order to stay in 
business .                                                                                  
 
Key words :                                                                                         
 Strategic management, Marketing performance, competition  advantage, 
















  - ﺃ-
  ﻣﻘــــﺪﻣـﺔ                               
  
ﻭﻫﻲ ﺍﻵﻥ ﺘﻌﻴﺵ ﻓﻲ , ﺼﺎﺩﻴﺔ ﺍﻟﻤﺤﺭﻙ ﺍﻷﺴﺎﺴﻲ ﻻﻗﺘﺼﺎﺩ ﺃﻱ ﺒﻠﺩ ﻭﻤﺭﻜﺯ ﻟﺨﻠﻕ ﺍﻟﺜﺭﻭﺓ ﺘﻌﺘﺒﺭ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺍﻻﻗﺘ            
ﺒﻴﺌﺔ ﻋﺎﻟﻤﻴﺔ ﺘﺘﻤﻴﺯ ﺒﺎﻟﺘﻐﻴﺭ ﺍﻟﺴﺭﻴﻊ ﻓﻲ ﺠﻤﻴﻊ ﺍﻟﻤﺠﺎﻻﺕ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔ ﻭﺍﻟﺴﻴﺎﺴﻴﺔ ﻭﺍﻻﺠﺘﻤﺎﻋﻴﺔ ﻤﻥ ﺠﻬﺔ ﻭﺸﺩﺓ ﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴﺔ ﻓﻲ 
ﻠﻭﻤﺎﺕ ﻤﻊ ﺯﻭﺍل ﺍﻟﺤﺩﻭﺩ ﺒﻴﻥ ﺤﻴﺙ ﻨﺠﻡ ﻋﻥ ﺍﻟﺘﻜﺎﻤل ﺒﻴﻥ ﺭﺃﺱ ﺍﻟﻤﺎل ﻭﺍﻟﺘﻜﻨﻭﻟﻭﺠﻴﺎ ﻭﺍﻟﻤﻌ, ﻅل ﺍﻟﻌﻭﻟﻤﺔ ﻤﻥ ﺠﻬﺔ ﺃﺨﺭﻯ 
ﻭ ﻗﺩ ﻜﺎﻥ ﻤﻥ ﺍﻓﺭﺍﺯﺍﺕ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﻅﺎﻫﺭﺓ ﺍﻨﻔﺘﺎﺡ ﺍﻷﺴﻭﺍﻕ ﻭ ﺯﻭﺍل ﺍﻟﺤﻭﺍﺠﺯ ﺍﻟﺠﻤﺭﻜﻴﺔ ﺒﻤﺎ . ﺍﻟﺩﻭل ﻗﻴﺎﻡ ﺴﻭﻕ ﻋﺎﻟﻤﻴﺔ ﻭﺍﺤﺩﺓ
ﻭﻤﺎ ﻟﺫﻟﻙ ﻤﻥ ﺍﻨﻌﻜﺎﺴﺎﺕ , ﻭﺒﺭﻭﺯ ﺍﻟﺘﻜﺘﻼﺕ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔ ﺍﻟﺩﻭﻟﻴﺔ ﻭﺍﻹﻗﻠﻴﻤﻴﺔ , ﻴﺴﻤﺢ ﺒﺘﺩﻓﻕ ﺍﻟﺴﻠﻊ ﻭﺍﻟﺨﺩﻤﺎﺕ ﺒﻴﻥ ﺍﻟﺩﻭل
ﻭﺒﻤﺎ ﺃﻥ ﺍﻟﺠﺯﺍﺌﺭ ﻻ ﺘﺴﺘﻁﻴﻊ ﺍﻟﻌﻴﺵ ﺒﻤﻌﺯل ﻋﻥ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﺘﺤﻭﻻﺕ ﻓﺈﻨﻬﺎ . ﺔ ﻓﻲ ﺠﻤﻴﻊ ﺍﻟﺩﻭل ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻴ
ﻭﻗﺩ ﻭﻗﻌﺕ , ﺘﺠﺩ ﻨﻔﺴﻬﺎ ﻤﺠﺒﺭﺓ ﻋﻠﻰ ﺍﻻﻨﺩﻤﺎﺝ ﻤﻌﻬﺎ ﻻ ﺴﻴﻤﺎ ﻭﺃﻨﻬﺎ ﻤﻘﺒﻠﺔ ﻋﻠﻰ ﺍﻻﻨﻀﻤﺎﻡ ﺇﻟﻰ ﺍﻟﻤﻨﻅﻤﺔ ﺍﻟﻌﺎﻟﻤﻴﺔ ﻟﻠﺘﺠﺎﺭﺓ 
ﺎﺩﻴﺔ ﺘﺠﺩ ﻨﻔﺴﻬﺎ ﻓﻲ ﻤﻌﺘﺭﻙ ﻭﻓﻲ ﺨﻀﻡ ﺫﻟﻙ ﻓﺎﻥ ﻤﺅﺴﺴﺎﺘﻬﺎ ﺍﻻﻗﺘﺼ,  ﻋﻠﻰ ﺍﺘﻔﺎﻕ ﺍﻟﺸﺭﺍﻜﺔ ﻤﻊ ﺍﻻﺘﺤﺎﺩ ﺍﻷﻭﺭﻭﺒﻲ
ﺍﻗﺘﺼﺎﺩﻱ ﺩﻭﻟﻲ ﺠﺩﻴﺩ ﻴﺘﻁﻠﺏ ﻤﻨﻬﺎ ﺃﻥ ﺘﻜﻭﻥ ﻤﺅﻫﻠﺔ ﺘﻘﻨﻴﺎ ﻭﻤﺎﻟﻴﺎ ﻭﺒﺸﺭﻴﺎ ﻭﺘﻨﻅﻴﻤﻴﺎ ﻟﻼﺴﺘﻔﺎﺩﺓ ﻤﻥ ﺍﻟﻔﺭﺹ ﺍﻟﺘﻲ ﻴﺘﻴﺤﻬﺎ ﻫﺫﺍ 
ﺘﺴﺘﺠﻴﺏ ﻟﻠﻤﻘﺎﻴﻴﺱ ﺍﻟﺩﻭﻟﻴﺔ ﺃﻱ ﺍﻨﺘﻘﺎﻟﻬﺎ , ﺒﻤﺎ ﻴﻤﻜﻨﻬﺎ ﻤﻥ ﺘﻘﺩﻴﻡ ﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ  ﺘﺘﻤﻴﺯ ﺒﺠﻭﺩﺓ ﻋﺎﻟﻴﺔ, ﺍﻟﻤﺤﻴﻁ ﻭﺘﺠﻨﺏ ﻤﺨﺎﻁﺭﻩ
ﺩ ﻴﺘﻤﻴﺯ ﺒﺎﻗﺘﺼﺎﺩ ﺍﻟﺠﻭﺩﺓ ﺒﺩل ﺍﻗﺘﺼﺎﺩ ﺍﻟﺭﺩﺍﺀﺓ ﻭﺍﻟﻰ ﺍﻗﺘﺼﺎﺩ ﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻑ ﺍﻟﻤﻨﺨﻔﻀﺔ ﺒﺩل ﺍﻗﺘﺼﺎﺩ ﺇﻟﻰ ﺍﻗﺘﺼﺎﺩ ﻋﺎﻟﻤﻲ ﺠﺩﻴ
  . ﻟﻠﻭﺼﻭل ﺇﻟﻰ ﺃﺩﺍﺀ ﻤﺘﻤﻴﺯ ﻴﻤﻜﻨﻬﺎ ﻤﻥ ﺍﻟﺒﻘﺎﺀ ﻭﺍﻻﺴﺘﻤﺭﺍﺭﻴﺔ, ﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻑ ﺍﻟﻤﺭﺘﻔﻌﺔ
 ﺇﻥ ﺍﻟﺘﻐﻴﺭﺍﺕ ﺍﻟﺴﺭﻴﻌﺔ ﻭﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴﺔ ﺍﻟﺸﺩﻴﺩﺓ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻤﻭﺍﺭﺩ ﻭﺍﻷﺴﻭﺍﻕ ﺘﻔﺭﺽ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔ ﺘﺤﺴﻴﻥ ﺃﺩﺍﺌﻬﺎ 
ﻭﺫﻟﻙ ﻴﻘﺘﻀﻲ  ﻤﻥ ﺍﻟﻤﺴﻴﺭﻴﻥ ﺍﻟﺒﺤﺙ ﺒﺎﺴﺘﻤﺭﺍﺭ ﻋﻥ ﺃﺴﺎﻟﻴﺏ ﻤﺘﻁﻭﺭﺓ ﻓﻲ ﺍﻟﺘﺴﻴﻴﺭ ﻴﻤﻜﻥ ﻤﻥ ﺨﻼﻟﻬﺎ ﺘﺤﺴﻴﻥ ﺃﺩﺍﺀ 
ﻤﺅﺴﺴﺎﺘﻬﻡ ﻭﺨﺎﺼﺔ ﻤﻥ ﺨﻼل ﺍﺴﺘﺸﺭﺍﻑ ﻤﺎ ﻗﺩ ﻴﺤﺩﺙ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺴﺘﻘﺒل ﻭﻤﻥ ﺜﻡ ﺍﺴﺘﺠﻼﺀ ﺍﻟﻔﺭﺹ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﺨﺩﻡ ﺃﻫﺩﺍﻑ 
ﺨﻼل ﺍﺴﺘﺨﺩﺍﻡ ﺍﻷﺴﺎﻟﻴﺏ ﺍﻟﻌﻠﻤﻴﺔ ﻓﻲ ﺃﻥ ﺘﺤﻘﻘﻪ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻤﻥ  ﻥﻭﻫﻭ ﻤﺎ ﻴﻤﻜ, ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻭﺍﻟﺘﻬﺩﻴﺩﺍﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﺤﻭل ﺩﻭﻥ ﺫﻟﻙ 
  .ﺍﻟﺘﺴﻴﻴﺭ ﻭﺨﺎﺼﺔ ﻤﻨﻬﺎ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ
  
ﻭﺇﺫﺍ ﻜﺎﻥ ﺘﻁﺒﻴﻕ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻴﻠﻌﺏ ﺩﻭﺭﺍ ﻤﻬﻤﺎ ﻓﻲ ﺘﺤﺴﻴﻥ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﻜﻠﻲ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﻓﺎﻨﻪ ﺒﻼ ﺸﻙ             
, ﻬﺎ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔﻴﺴﺎﻫﻡ ﺒﺸﻜل ﻜﺒﻴﺭ ﻓﻲ ﺘﺤﺴﻴﻥ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﺠﺯﺌﻲ ﻋﻠﻰ ﻤﺴﺘﻭﻯ ﺍﻟﻭﻅﺎﺌﻑ ﻭﺍﻷﻨﺸﻁﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻤﺎﺭﺴ
ﻭﻤﻨﻬﺎ ﺒﺎﻟﺨﺼﻭﺹ ﺘﺤﺴﻴﻥ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ ﺒﺎﻋﺘﺒﺎﺭ ﺃﻨﻪ ﻻ ﻴﻤﻜﻥ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﺍﻻﺴﺘﻤﺭﺍﺭﻴﺔ ﻭﺘﺤﻘﻴﻕ ﺃﻫﺩﺍﻓﻬﺎ  ﺍﻵﻨﻴﺔ  ﺃﻭ 
  .ﺩﻭﻥ ﻀﻤﺎﻥ ﺃﺴﻭﺍﻕ ﻤﻬﻤﺔ ﻟﻤﻨﺘﺠﺎﺘﻬﺎ ﻭﺍﻟﻤﺤﺎﻓﻅﺔ ﻋﻠﻴﻬﺎ ﺇﻟﻰ ﺠﺎﻨﺏ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴﺔ , ﺍﻟﻤﺴﺘﻘﺒﻠﻴﺔ
ﻜﻴﻑ ﻴﻤﻜﻥ ﺃﻥ ﻴﺴﺎﻫﻡ ﺘﻁﺒﻴﻕ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ : ﻤﻔﺎﺩﻫﺎ ﻤﻥ ﺨﻼل  ﻤﺎ ﺴﺒﻕ ﻴﻤﻜﻥ ﻁﺭﺡ ﺇﺸﻜﺎﻟﻴﺔ           
  ﻓﻲ ﺘﺤﺴﻴﻥ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔ ؟
  :ﻴﺘﻌﻴﻥ ﻁﺭﺡ ﻤﺠﻤﻭﻋﺔ ﻤﻥ ﺍﻟﺘﺴﺎﺅﻻﺕ ﺍﻟﻔﺭﻋﻴﺔ, ﻭﻤﻥ ﺃﺠل ﻤﻌﺎﻟﺠﺔ ﺃﻜﺜﺭ ﺩﻗﺔ  
  ﻤﺎﻫﻲ ﺃﺴﺒﺎﺏ ﺘﻌﺜﺭ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔ؟ -1





  - ﺏ -                                     
  ﻫل ﻫﻨﺎﻟﻙ ﺘﻁﺒﻴﻕ ﻓﻌﻠﻲ ﻟﻺﺩﺍﺭﺓ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻓﻲ ﻤﺠﻤﻊ ﺼﻴﺩﺍل ؟-  3
  ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻓﻲ ﻤﺠﻤﻊ ﺼﻴﺩﺍل ﻴﺘﺤﺴﻥ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ ﻟﻬﺎ ؟ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓﻫل ﺒﺘﻁﺒﻴﻕ  -4
  :ﺍﻟﻔﺭﻀﻴﺎﺕ 
  .ﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔ ﻴﻌﺭﻗل ﻤﺴﻴﺭﺓ ﺘﻁﻭﺭﻫﺎ ﻀﻌﻑ ﺍﻟﻨﻅﺭﺓ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻟﺩﻱ ﻤﺴﻴﺭﻱ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺍﻻ -1
  ﻫﻲ ﺍﻟﺘﻲ ﺠﻌﻠﺘﻬﺎ ﺘﺘﺒﻨﻲ , ﺇﻥ ﺍﻷﻭﻀﺎﻉ ﻭﺍﻟﺘﺤﻭﻻﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻤﺭ ﺒﻬﺎ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔ ﺍﻟﺠﺯﺍﺌﺭﻴﺔ -2
  .ﻤﻨﻬﺞ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻟﺘﺤﺴﻴﻥ ﻤﺴﺘﻭﻯ ﺃﺩﺍﺌﻬﺎ  
  . ﺇﻥ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ  ﺍﻟﻤﺘﻤﻴﺯ  ﻤﺭﺘﺒﻁ  ﺒﻘﺩﺭﺓ  ﺘﺤﻜﻡ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻓﻲ ﺘﻁﺒﻴﻕ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ -3
  :ﺃﻫﻤﻴﺔ ﺍﻟﺒﺤﺙ 
ﻤﻭﻀﻭﻉ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ  ﺭﺇﺫ ﻴﻌﺘﺒ,ﺇﻥ ﺍﻷﻫﻤﻴﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﻴﻜﺘﺴﺒﻬﺎ ﺍﻟﺒﺤﺙ ﻤﺴﺘﻤﺩﺓ ﻤﻥ ﺃﻫﻤﻴﺔ ﺍﻟﻤﻭﻀﻭﻉ ﻓﻲ ﺤﺩ ﺫﺍﺘﻪ            
ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ  ﻤﻥ ﺒﻴﻥ ﺍﻟﻤﻭﺍﻀﻴﻊ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻔﺘﻘﺭ ﺇﻟﻴﻬﺎ  ﺍﻟﻜﺜﻴﺭ ﻤﻥ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔ ﺍﻟﺠﺯﺍﺌﺭﻴﺔ ﻭﻴﺠﻬﻠﻬﺎ ﻤﺴﻴﺭﻭﻫﺎ 
ﻓﻲ ﻅل ﺍﻟﺘﻐﻴﺭﺍﺕ ﺍﻟﺤﺎﻟﻴﺔ ﻻﺴﻴﻤﺎ  ﻓﻲ ﻤﺤﻴﻁ  ﺎﻟﺘﺤﺴﻴﻥ ﺃﺩﺍﺀﻫﺎ  ﻭﻀﻤﺎﻥ ﺍﺴﺘﻤﺭ ﺍﺭﻴﺘﻬﺒﺎﻋﺘﺒﺎﺭﻫﺎ ﻤﻥ ﺒﻴﻥ ﺍﻷﺴﺎﻟﻴﺏ ﺍﻟﻔﻌﺎﻟﺔ  
ﺘﺴﻭﺩﻩ ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ  ﻭﺘﺤﻜﻤﻪ ﺁﻟﻴﺎﺕ  ﺍﻟﺴﻭﻕ   ﻭﻴﺤﺘل  ﻓﻴﻬﺎ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﻤﺘﻤﻴﺯ  ﻋﻨﺼﺭﺍ ﻤﻬﻤﺎ  ﺫﻟﻙ ﺃﻥ ﻏﻴﺎﺏ ﺍﻟﺒﻌﺩ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ 
  .ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ  ﻴﻌﻴﻕ ﺤﺭﻜﺘﻬﺎ ﻭﺘﻁﻭﺭﻫﺎ
ﺙ ﻴﺯﻭﺩ ﺍﻟﺠﺎﻤﻌﺔ ﺍﻟﺠﺯﺍﺌﺭﻴﺔ  ﺒﻤﻭﻀﻭﻉ ﺒﻌﺎﻟﺞ ﺃﻫـﻡ ﺍﻟﻘﻀـﺎﻴﺎ ﺍﻟﺘـﻲ ﺘﺠﻬﻠﻬـﺎ ﻓﺎﻟﺒﺤ  ﺍﻷﻜﺎﺩﻴﻤﻴﺔﺃﻤﺎ ﻤﻥ ﺍﻟﻨﺎﺤﻴﺔ          
ﻤﺅﺴﺴﺎﺘﻨﺎ  ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻤﺴﺘﻭﻯ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ ﻭﻤﺎﺯﺍﻟﺕ ﺍﻟﺒﺤﻭﺙ ﻓﻴﻪ ﻗﻠﻴﻠﺔ ﻟﻜﻲ ﻴﻔﺘﺢ ﺍﻟﻤﺠـﺎل ﺃﻤـﺎﻡ ﺍﻟﺒـﺎﺤﺜﻴﻥ ﻻﺜـﺭﺍﺀ ﻫـﺫﺍ 
  .ﺍﻟﻤﻭﻀﻭﻉ ﺒﺄﻜﺜﺭ ﺩﻗﺔ ﻭﺘﺨﺼﺹ
  :ﺩﻭﺍﻋﻲ ﺍﺨﺘﻴﺎﺭ ﺍﻟﻤﻭﻀﻭﻉ 
  . ﺘﻘﺴﻤﻬﺎ ﺇﻟﻰ ﺍﻋﺘﺒﺎﺭﺍﺕ ﻤﻭﻀﻭﻋﻴﺔ  ﻭﺫﺍﺘﻴﺔ  ﺘﻭﺠﺩ ﻋﺩﺓ ﺩﻭﺍﻓﻊ ﺠﻌﻠﺘﻨﺎ ﻨﺨﺘﺎﺭ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻤﻭﻀﻭﻉ ﻭﻴﻤﻜﻥ
  :  ﺩﻭﺍﻋﻲ ﻤﻭﻀﻭﻋﻴﺔ-1
ﻗﻠﺔ ﺍﻟﺩﺭﺍﺴﺎﺕ ﺍﻟﻤﻴﺩﺍﻨﻴﺔ ﻓﻲ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻤﻭﻀﻭﻉ ﻭﺍﻟﺘﻲ ﺘﺴﺎﻫﻡ ﻓﻲ ﺍﻟﺭﺒﻁ ﺒﻴﻥ ﺍﻟﺩﺭﺍﺴﺎﺕ ﻭﺍﻷﺒﺤﺎﺙ ﺍﻟﻨﻅﺭﻴﺔ ﻭﻭﺍﻗﻊ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ 
  .ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔ ﺍﻟﺠﺯﺍﺌﺭﻴﺔ
  : ﺩﻭﺍﻋﻲ ﺫﺍﺘﻴﺔ-2
  *ﻴﻴﺭ ﻤﺅﺴﺴﺔ ﺍﻗﺘﺼﺎﺩ ﻭﺘﺴ* ﻭﺍﻟﻤﻭﻀﻭﻉ ﺍﻟﻤﺨﺘﺎﺭ ﻴﺩﺨل ﻀﻤﻥ ﺍﺨﺘﺼﺎﺼﻨﺎ ﺃﻻ ﻭﻫ -
  . ﺒﻤﻭﺍﻀﻴﻊ ﺍﻟﺒﻌﺩ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ ﻕﺍﻟﻤﻴﻭل ﺍﻟﺨﺎﺹ ﻟﻜل ﻤﺎ ﻴﺘﻌﻠ -
ﻤﻥ ﺍﺠل ﺍﻹﺠﺎﺒﺔ ﻋﻥ ﺍﻹﺸﻜﺎﻟﻴﺔ ﻭﺍﻟﺘﺴﺎﺅﻻﺕ ﺍﻟﺴﺎﺒﻘﺔ  ﺴﻭﻑ ﻨﺴﺘﺨﺩﻡ ﺃﺴﻠﻭﺏ ﺍﻟﻭﺼﻑ  ﺍﻟﻤﻭﺍﻓﻕ : ﺍﻟﻤﻨﻬﺞ ﺍﻟﻤﻘﺘﺭﺡ 
ﺍﻟﺘﻲ ﻴﺘﻡ ﻜﻤﺎ ﺴﻭﻑ ﻨﺴﺘﺨﺩﻡ ﺃﺴﻠﻭﺏ ﺍﻟﺘﺤﻠﻴل ﻓﻲ ﺍﻟﺠﺎﻨﺏ ﺍﻟﺘﻁﺒﻴﻘﻲ  ﻤﺴﺘﺨﺩﻤﻴﻥ ﻤﺨﺘﻠﻑ ﺍﻟﻤﺅﺸﺭﺍﺕ  , ﻟﻠﺩﺭﺍﺴﺔ  ﺍﻟﻨﻅﺭﻴﺔ 
ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ ﻟﺩﻯ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔ  ﻤﺅﺸﺭﺍﺕ ﻗﻴﺎﺱ ﺍﻷﺩﺍﺀ  ﻭ ﻤﺴﺘﻌﻴﻨﻴﻥ ﺒﻤﺨﺘﻠﻑ,  ﺍﻟﺘﻁﺭﻕ ﺇﻟﻴﻬﺎ ﻓﻲ ﺍﻟﺩﺭﺍﺴﺔ  ﺍﻟﻨﻅﺭﻴﺔ 
ﺍﻋﺘﻤﺎﺩﺍ ﻋﻠﻰ ﻤﻌﻠﻭﻤﺎﺕ ﻤﻥ ﻤﺠﻤﻊ ﺼﻴﺩﺍل ﻟﺘﺤﻠﻴل ﻭﻀﻌﻴﺘﻪ ﻭﺍﺒﺭﺍﺯ ﺩﻭﺭ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻓﻲ ﺘﺤﺴﻴﻥ ﺍﻷﺩﺍﺀ 
  .ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ ﻟﻪ 
                               
    
 
 
  -ﺝ  -                                      
ﺍﻻﺩﺍﺀ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ ، ﺍﻻﺩﺍﺭﺍﺓ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ، ﺍﻻﺩﺍﺀ ﺍﻟﻤﺘﻤﻴﺯ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔ: ﺘﺤـﺩﻴﺩ ﻤﺼﻁﻠﺤـﺎﺕ ﺍﻟﺒﺤـﺙ  -
  .ﺍﻟﺦ ...ﺍﻟﻤﻴﺯﺓ ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ، ﺍﻟﻜﻔﺎﺀﺓ ، ﺍﻟﺸﺭﺍﻜﺔ، ﻤﺠﻤﻊ ﺼﻴﺩﺍل
  : ﻫﻴﻜــل ﺍﻟﺒﺤـﺙ
ﻴﺘﻨﺎﻭل ﺍﻟﻔﺼل ﺍﻷﻭل ﻤﻔﺎﻫﻴﻡ ﻋﺎﻤﺔ ﺤﻭل ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ , ﺔ ﺍﻟﻌﺎﻤﺔ ﻋﻠﻰ ﺜﻼﺜﺔ ﻓﺼﻭل ﻴﺸﺘﻤل ﺍﻟﺒﺤﺙ ﺇﻟﻰ ﺠﺎﻨﺏ ﺍﻟﻤﻘﺩﻤ        
ﺒﺎﻹﻀﺎﻓﺔ ﺇﻟﻰ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﻜﻠﻲ , ﺨﻁﻭﺍﺕ ﺇﻋﺩﺍﺩﻫﺎ ﻭﺘﻨﻔﻴﺫﻫﺎ ﻭﺍﻟﺭﻗﺎﺒﺔ ﻋﻠﻴﻬﺎ , ﺍﻟﻤﺭﺍﺤل ﺍﻟﺘﻲ ﻤﺭﺕ ﺒﻬﺎ , ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ 
  .ﻤﻜﻭﻨﺎﺘﻪ ﻭﻤﺅﺸﺭﺍﺕ ﻗﻴﺎﺴﻪ, ﻤﻥ ﺤﻴﺙ ﻤﻔﻬﻭﻤﻪ , ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ 
: ﺒﻤﺨﺘﻠﻑ ﻤﺴﺘﻭﻴﺎﺘﻪ, ﺩﺍﺭﺓ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻓﻲ ﺘﺤﺴﻴﻥ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﺃﻤﺎ ﺍﻟﻔﺼل ﺍﻟﺜﺎﻨﻲ ﻓﻴﺘﻁﺭﻕ ﺇﻟﻰ ﺩﻭﺭ ﺍﻹ
ﻭﺍﻟﺩﻭﺭ ﺍﻟﺫﻱ ﺘﻠﻌﺒﻪ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ , ﻭﻓﻴﻪ ﻴﺘﻡ ﻤﻌﺎﻟﺠﺔ ﺍﻟﺠﻭﺍﻨﺏ ﺍﻟﻨﻅﺭﻴﺔ ﻟﻠﺘﺴﻭﻴﻕ, ﺍﻟﺘﻜﺘﻴﻜﻲ ﻭﺍﻟﻌﻤﻠﻲ , ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ 
  . ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻓﻲ ﺘﺤﺴﻴﻥ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔ
, (5002- 0002)ﺨﻼل ﺍﻟﻔﺘﺭﺓ , ﺤﺎﻟﺔ ﻤﺠﻤﻊ ﺼﻴﺩﺍل ﻻﻨﺘﺎﺝ ﺍﻷﺩﻭﻴﺔ ﻓﻲ ﺍﻟﺠﺯﺍﺌﺭ  ﻭﺍﻟﻔﺼل ﺍﻟﺜﺎﻟﺙ ﻴﺘﻨﺎﻭل ﺩﺭﺍﺴﺔ
ﻭﻓﻴﻪ ﻴﺘﻡ ﺍﻟﺘﻁﺭﻕ ﺇﻟﻰ ﺍﻟﺘﻌﺭﻴﻑ ﺒﺎﻟﻤﺠﻤﻊ ﻭﻨﺸﺎﻁﻪ , ﺒﺎﻋﺘﺒﺎﺭﻩ ﻤﻥ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔ ﺍﻟﻬﺎﻤﺔ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻤﺴﺘﻭﻯ ﺍﻟﻭﻁﻨﻲ 
ﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ ﻭﺠﻭﺍﻨﺏ ﺘﻁﺒﻴﻕ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻋﻠﻰ ﻤﺴﺘﻭﻯ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻨﺸﺎﻁ ﻭﺩﻭﺭﻫﺎ ﻓﻲ ﺘﺤﺴﻴﻥ ﺍ, ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ 
  . ﻟﻠﻤﺠﻤﻊ
ﺇﻟﻰ ﺠﺎﻨﺏ ﺒﻌﺽ ﺍﻟﺘﻭﺼﻴﺎﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﺒﺩﻭ  ﻟﻨﺎ , ﻭﻓﻲ ﺍﻷﺨﻴﺭ ﺨﺎﺘﻤﺔ ﻋﺎﻤﺔ ﺘﺘﻀﻤﻥ ﺘﻠﺨﻴﺼﺎ ﻷﻫﻡ ﺍﻟﻨﺘﺎﺌﺞ ﺍﻟﻤﺘﻭﺼل ﺇﻟﻴﻬﺎ 
  .ﻭﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔ ﺍﻟﺠﺯﺍﺌﺭﻴﺔ ﺒﺼﻭﺭﺓﻋﺎﻤﺔ, ﺃﻨﻬﺎ ﻤﻬﻤﺔ ﻟﻤﺠﻤﻊ ﺼﻴﺩﺍل ﺒﺸﻜل ﺨﺎﺹ 
ﻭﻉ، ﺫﻟﻙ ﺍﻨﻪ ﻤﻥ ﺍﻟﺴﻬل ﻨﺴﺒﻴﺎ ﺘﻨﺎﻭل ﻤﻭﻀﻭﻉ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﻭ ﺘﺠﺩﺭ ﺍﻹﺸﺎﺭﺓ ﻓﻲ ﺍﻷﺨﻴﺭ ﺍﻟﻰ ﺍﻟﺼﻌﻭﺒﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﻴﺘﺴﻡ ﺒﻬﺎ ﺍﻟﻤﻭﻀ
ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺃﻭ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ ﻜل ﻋﻠﻰ ﺤﺩﻯ، ﻭﻟﻜﻥ ﻴﺼﺒﺢ ﺍﻻﻤﺭ ﺍﻜﺜﺭ ﺘﻌﻘﻴﺩﺍ ﻋﻨﺩﻤﺎ ﻴﺘﻡ ﺍﻟﺭﺒﻁ ﺒﻴﻨﻬﻤﺎ ﻜﻤﺎ ﻫﻭ ﺍﻟﺤﺎل 
ﻭ ﺘﺘﻨﺎﻭل ﻫﺫﻩ ﺍﻟﻌﻼﻗﺔ ﺒﺸﻜل ﻤﺒﺎﺸﺭ ﻤﻤﺎ ﻓﺭﺽ ﻋﻠﻴﻨﺎ ﺒﺫل ﺠﻬﻭﺩ ﻤﻀﺎﻋﻔﺔ ﻟﺩﺍﺭﺴﺔ "ﻓﻲ ﺩﺭﺍﺴﺘﺎ،ﻨﻅﺭﺍ ﻟﻘﻠﺔ ﺍﻟﻤﺭﺍﺠﻊ ﺍﻟﺘﻲ 
  . ﺘﺤﻠﻴل ﻫﺫﻩ ﺍﻟﻌﻼﻗﺔ ﺒﺎﻋﺘﺒﺎﺭﻫﺎ ﻤﻥ ﺼﻤﻴﻡ ﺒﺤﺜﻨﺎ
  
  :ﻻﻋﺩﺍﺩ ﺍﻟﺒﺤﺙ ﺘﻡ ﺍﻻﻋﺘﻤﺎﺩ ﻋﻠﻰ ﺠﻤﻠﺔ ﻤﻥ ﺍﻟﻜﺘﺏ ﻭﺍﻻﺒﺤﺎﺙ ﺍﻷﻜﺎﺩﻴﻤﻴﺔ ﺃﻫﻤﻬﺎ :  ﺍﻟﺩﺍﺭﺴﺎﺕ ﺍﻟﺴﺎﺒﻘﺔ ﻭ ﺍﻫﻡ ﺍﻟﻤﺼﺎﺩﺭ 
  .4002ﻋﻤﺎﻥ ,ﺩﺍﺭ ﻭﺍﺌل ﻟﻠﻨﺸﺭ , 1ﻁ/ﺍﻟﻌﻭﻟﻤﺔ ﻭﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴﺔ /ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ :ﻜﺎﻅﻡ ﻨﺯﺍﺭ ﺍﻟﺭﻜﺎﺒﻲ  .1
 .3002. ﺍﻷﺭﺩﻥ , ﻋﻤﺎﻥ, ﺞﺩﺍﺭ ﺍﻟﻤﻨﺎﻫ.1ﻁ.ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﺠﻲ ﻟﻠﺨﺩﻤﺎﺕ :ﻁﻔﻰﻤﺤﻤﺩ ﻤﺤﻤﻭﺩ ﻤﺼ .2
ﺩﺍﺭ ﺤﺎﻤﺩ ﻟﻠﻨﺸﺭ ﻭﺍﻟﺘﻭﺯﻴﻊ .1ﻁ,( ﻤﺩﺨل ﻜﻤﻲ ﻭﺘﺤﻠﻴﻠﻲ)ﺍﺴﺭﺍﺘﺠﻴﺎﺕ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ : ﻤﺤﻤﻭﺩ ﺠﺎﺴﻡ  ﻤﺤﻤﺩ ﺍﻟﺼﻤﻴﺩﻋﻲ  .3
  . 4002ﺍﻷﺭﺩﻥ , ﻋﻤﺎﻥ .
  .4002ﻋﻤﺎﻥ  , ﻭﺍﺌل ﺩﺍﺭ, ﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺎﺕ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ: ﻲﻭﺃﺤﻤﺩ ﻓﻬﻤﻲ ﺍﻟﺒﺭ ﺯﻨﺠ ﻱﻨﺯﺍﺭ ﻋﺒﺩ ﺍﻟﺤﻤﻴﺩ ﺍﻟﺒﺭ ﻭﺍﺭ .4
  .0002.ﺍﻹﺴﻜﻨﺩﺭﻴﺔ ,  ﺔﺍﻟﺩﺍﺭ ﺍﻟﺠﺎﻤﻌﻴ, ﺇﺩﺍﺭﺓ ﺍﻷﻟﻔﻴﺔ ﺍﻟﺜﺎﻟﺜﺔ /ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ :ﻨﺎﺩﻴﺔ ﺍﻟﻌﺎﺭﻑ  .5
  .2002, ﺍﻹﺴﻜﻨﺩﺭﻴﺔ , ﺍﻟﺠﺎﻤﻌﺔ ﺍﻟﺠﺩﻴﺩﺓ, ﻤﺩﺨل ﺘﻁﺒﻴﻘﻲ, ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ : ﻋﺒﺩ ﺍﻟﺴﻼﻡ ﺃﺏ ﻗﺤﻑ .6
ﻤﺠﻤﻭﻋﺔ , ﻴﺎﺕ ﺍﻟﻘﺭﻥ ﺍﻟﺤﺎﺩﻱ ﻭﺍﻟﻌﺸﺭﻴﻥ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻟﻤﻭﺍﺠﻬﺔ ﺘﺤﺩ :ﻋﺒﺩ ﺍﻟﺤﻤﻴﺩ ﻋﺒﺩ ﺍﻟﻔﺘﺎﺡ ﺍﻟﻤﻐﺭﺒﻲ  .7




  -ﺩ  -                                           
, ﻤﺨﺒﺭ ﻋﻠﻡ ﺍﻻﺠﺘﻤﺎﻉ ﻭﺍﻻﺘﺼﺎل ﻟﻠﺒﺤﺙ ﻭﺍﻟﺘﺭﺠﻤﺔ, ﻓﻌﺎﻟﻴﺔ ﺍﻟﺘﻨﻅﻴﻡ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔ: ﺼﺎﻟﺢ ﺒﻥ ﻨﻭﺍﺭ .8
  .6002, ﺠﺎﻤﻌﺔ ﻗﺴﻨﻁﻴﻨﺔ
ﺩﺍﺭ ﺍﻟﻤﺭﻴﺦ ﻟﻠﻨﺸﺭ . ﺔﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴ:ﺘﺭﺠﻤﺔ ﺭﻓﺎﻋﻲ ﻤﺤﻤﺩ ﺭﻓﺎﻋﻲ  ﻭﺁﺨﺭﻭﻥ , ﺸﺎﻟﺯ ﻭﺠﺎﺭﻴﺕ ﺠﻭﻨﺯ .9
 .2002.ﺍﻟﻤﻤﻠﻜﺔ ﺍﻟﻌﺭﺒﻴﺔ ﺍﻟﺴﻌﻭﺩﻴﺔ .
ﺭﺴﺎﻟﺔ ﻤﺎﺠﺴﺘﺭ (. ﻜﻤﺩﺨل ﻟﺘﻌﻅﻴﻡ ﺍﻟﻘﻴﻤﺔ )ﺍﻟﺘﺨﻁﻴﻁ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ ﻟﻠﺘﺴﻭﻴﻕ : ﻤﺤﻤﻭﺩ ﺭﺠﺏ ﺯﻗﺯﻭﻕ ﻤﺤﻤﻭﺩ  .01























  :ﻞ ﺍﻷﻭﻝــــــﺍﻟﻔﺼ
  
  ﺔ ﻭﺍﻷﺩﺍﺀــﺮﺍﺗﻴﺠﻴــﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻹﺳﺘ 
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ﺘﺠﻌل ﺒﻘﺎﺀ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻭﺍﺴﺘﻤﺭﺍﺭﻴﺘﻬﺎ ﺃﻭ ﻨﻤﻭﻫﺎ ﻭﺘﻭﺴﻌﻬﺎ ﻤﺭﻫـﻭﻥ , ﺇﻥ ﺍﻟﺘﻐﻴﺭﺍﺕ ﺍﻟﺴﺭﻴﻌﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﻴﺸﻬﺩﻫﺎ ﺍﻟﻤﺤﻴﻁ          
: ﺒﻤﺨﺘﻠـﻑ ﻤﻜﻭﻨﺎﺘـﻪ ,  ﺀﻭﺒﻘﺩﺭﺘﻬﺎ ﻋﻠﻰ ﺘﺤﻘﻴﻕ ﻤﺴﺘﻭﻴﺎﺕ ﻤﺭﺘﻔﻌـﺔ ﻟـﻸﺩﺍ , ﻁ ﺒﺩﺭﺠﺔ ﻜﺒﻴﺭﺓ ﺒﻤﺩﻯ ﺘﻜﻴﻔﻪ ﻤﻊ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻤﺤﻴ
, ﻭﻻ ﻴﺘﺄﺘﻰ ﻟﻬﺎ ﺫﻟﻙ ﺇﻻ ﺒﺘﺒﻨﻲ ﻤﺎ ﺘﻭﺼل ﺇﻟﻴﻪ ﺍﻟﺘﺴﻴﻴﺭ ﺍﻟﺤـﺩﻴﺙ ﻤـﻥ ﺃﺴـﺎﻟﻴﺏ . ﺍﻟﻜﻔﺎﺀﺓ ﻭﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ , ﺍﻟﻔﻌﺎﻟﻴﺔ , ﺍﻹﻨﺘﺎﺠﻴﺔ 
ﺒل ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻟﻌﻠﻴﺎ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺍﻋﺘﻤﺎﺩ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻤﻥ ﻗ, ﻭﻤﻥ ﺒﻴﻥ ﻫﺫﻩ ﺍﻷﺴﺎﻟﻴﺏ . ﻭﺘﻁﺒﻴﻘﻪ ﺒﺸﻜل ﻋﻠﻤﻲ ﻭﻓﻌﺎل
) ﻭﻫﻭ ﺃﺴﻠﻭﺏ ﻴﺘﻴﺢ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﺘﺤﺩﻴﺩ ﺭﺴﺎﻟﺔ ﻭﺭﺅﻴﺔ ﻭﺍﻀﺤﺔ ﺍﻋﺘﻤﺎﺩﺍ ﻋﻠﻰ ﺘﺤﻠﻴل ﺒﻴﺌﺘﻬﺎ ﺍﻟﺩﺍﺨﻠﻴﺔ, ﻓﻲ ﻤﻤﺎﺭﺴﺎﺘﻬﺎ ﺍﻹﺩﺍﺭﻴﺔ, 
ﻴﻤﻜـﻥ ﺘﻁﺒﻴﻘـﻪ ﻓﻌﻠﻴـﺎ , ﻟﺘﺒﻨﻲ ﺨﻴﺎﺭ ﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ , ( ﺍﻟﻔﺭﺹ ﻭﺍﻟﺘﻬﺩﻴﺩﺍﺕ) ﻭﺒﻴﺌﺘﻬﺎ ﺍﻟﺨﺎﺭﺠﻴﺔ ( ﻨﻘﺎﻁ ﺍﻟﻘﻭﺓ ﻭﻨﻘﺎﻁ ﺍﻟﻀﻌﻑ
  . ﺤﺴﻴﻥ ﻤﺴﺘﻭﻯ ﺃﺩﺍﺌﻬﺎﻭﺍﻟﺭﻗﺎﺒﺔ ﻋﻠﻴﻪ ﻟﺘ


















  . ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔﻤﺎﻫﻴﺔ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ : ﺍﻟﻤﺒﺤﺙ ﺍﻷﻭل 
  :ﻤﺴﺘﻭﻴﺎﺘﻬﺎ ﺨﺼﺎﺌﺼﻬﺎ ﻭ , ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔﻤﻔﻬﻭﻡ  -1-1
ﺘﻁﺒﻴﻕ ﺍﻟﻤـﺩﺨل ﺍﻹﺴـﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ ﻓـﻲ ﺇﺩﺍﺭﺓ  ﻓﻲﻤﺼﻁﻠﺢ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺇﻟﻰ ﺍﻟﺘﻭﺠﻪ ﺍﻹﺩﺍﺭﻱ ﺍﻟﺤﺩﻴﺙ  ﻴﺸﻴﺭ     
 ﺍﺘﺨـﺎﺫ ﻓﻲ ﺍﻟﺘﻔﻜﻴﺭ ﻭ ﺃﺴﻠﻭﺏ ﻓﻲ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﻭ ﻤﻨﻬﺠﻴﺔ ﻓﻲ ﺼـﻨﻊ ﻭ  ﻁﺭﻴﻘﺔل ، ﺒﺎﻋﺘﺒﺎﺭﻫﺎ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻜﻨﻅﺎﻡ ﺸﺎﻤل ﻭ ﻤﺘﻜﺎﻤ
  .ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺍﻹﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔﺍﻟﻘﺭﺍﺭﺍﺕ 
 
  :ﻤﻔﻬﻭﻡ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ   -1-1-1
ﺍﻟﻠﻐﺔ ﺍﻹﻨﺠﻠﻴﺯﻴـﺔ   ﻓﻲ"  ygetartS"  ﻭﺍﻟﻠﻐﺔ ﺍﻟﻔﺭﻨﺴﻴﺔ  ﻓﻲ  eigétartsﺍﻟﻌﺭﺒﻲ ﻟﻜﻠﻤﺔ   ﺍﻟﻤﻘﺎﺒلﻫﻲ  ﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ
 ﻭﺍﺩﺍﺭﺓﺘﻌﻨﻲ ﻓـﻥ ﺍﻟﻘﻴـﺎﺩﺓ  ﻭﺍﻟﺘﻲ" sogetartS" ﺍﻟﺒﺎﺤﺜﻭﻥ ﺃﻥ ﺃﺼل ﻜﻠﻤﺔ ﺇﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻴﺭﺠﻊ ﺇﻟﻰ ﺍﻟﻜﻠﻤﺔ ﺍﻟﻴﻭﻨﺎﻨﻴﺔ  ﻭﻴﺭﻯ
ﻜﺩﻟﻴل ﻟﻠﻘﺎﺌﺩ ﺍﻟﻌﺴـﻜﺭﻱ ﻟﻠﻜﺸـﻑ  ﺍﻟﻌﺴﻜﺭﻱﻭﻫﺫﺍ ﻴﺩل ﻋﻠﻰ ﺃﻥ ﺍﺴﺘﺨﺩﺍﻡ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻅﻬﺭ ﺃﺴﺎﺴﺎ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺠﺎل , ﺍﻟﻤﻌﺎﺭﻙ
ﻭ  "UZT NUSﻴﺙ ﻴﺭﻯ ﺍﺤﺩ ﺍﻟﺒﺎﺤﺜﻴﻥ ﺃﻥ ﻜـل ﻤـﻥ ﺤ ،ﺃﻋﺩﺍﺌﻪ ﻋﻠﻰﻋﻠﻰ ﻤﺨﺘﻠﻑ ﺍﻟﻘﻭﻯ ﺍﻟﻤﺘﺎﺤﺔ ﻟﺩﻴﻪ ﻟﺘﺤﻘﻴﻕ ﺍﻟﻨﺼﺭ 
 drofxO"     ﺃﻜﺴـﻔﻭﺭﺩ ﻴﺸـﻴﺭ ﻗـﺎﻤﻭﺱ ، (1)ﻜﺎﻨﺎ ﺃﻭل ﻤﻥ ﺍﺴﺘﺨﺩﻡ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﻜﻠﻤﺔ ﻓﻲ ﻜﺘﺎﺒﺎﺘﻬﻡ ﺍﻟﻌﺴﻜﺭﻴﺔ ztivesualC"
ﻴﻤﻜـﻥ  ﺒﻤﺎﻓﻲ ﺘﻌﺒﺌﺔ ﻭ ﺘﺤﺭﻴﻙ ﺍﻟﻤﻌﺩﺍﺕ ﺍﻟﺤﺭﺒﻴﺔ ،  ﺍﻟﻤﺴﺘﺨﺩﻡ ﺍﻟﻔﻥ" ﻤﻌﻨﻰ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺒﺎﻋﺘﺒﺎﺭﻫﺎ   ﺇﻟﻰ"  yranoitciD
ﺍﻟﻌﺴﻜﺭﻱ ﻟﻤﺼﻁﻠﺢ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻭﻴﺒﺭﺯ ﻓﻜـﺭﺓ  ﺍﻷﺼلﺍﻟﻤﻌﻨﻰ ﻴﻅﻬﺭ  ﻭﻫﺫﺍ" .ﻠﻰ ﺍﻟﻤﻭﻗﻑ ﺒﺼﻭﺭﺓ ﺸﺎﻤﻠﺔﻤﻥ ﺍﻟﺴﻴﻁﺭﺓ ﻋ
  .(2)ﻴﻘﻬﺎ ﻓﻲ ﻅل ﻅﺭﻭﻑ ﻤﻌﻴﻨﺔﻘﺍﻟﻭﻀﻌﻴﺔ ﺍﻟﻤﺭﺍﺩ ﺘﺤ ﺇﻟﻰﺘﺎﺤﺔ ﻟﻠﻭﺼﻭل ﻤﺍﻟ ﺍﻟﻤﻭﺍﺭﺩﺍﺴﺘﻐﻼل 
 ﺒﺩﺃﺕ ﺘﻅﻬـﺭ ﻭﺠﻬـﺎﺕ , ﺍﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔ ,  ﺍﺠﺘﻤﺎﻋﻴﺔ, ﺴﻴﺎﺴﻴﺔ: ﻤﻴﺎﺩﻴﻥ ﻤﺘﻌﺩﺩﺓ  ﺇﻟﻰﻤﺼﻁﻠﺢ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ  ﻭﺒﺩﺨﻭل
ﺍﻟﺒﻌﺽ ﺃﻥ ﻤﻔﻬﻭﻡ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﺭﺘﺒﻁ ﺒﺎﻟﻘﺭﺍﺭﺍﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﻴـﺘﻡ ﺍﺘﺨﺎﺫﻫـﺎ  ﻴﺭﻯ ﺇﺫ, ﻨﻅﺭ ﻤﺨﺘﻠﻔﺔ ﺤﻭل ﻤﻔﻬﻭﻡ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ 
ﻤﺅﺜﺭﺓ ﺘﺘﺨﺫﻫﺎ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴـﺔ  ﻭﻫﺎﻤﺔ  ﻗﺭﺍﺭﺍﺕ" ﻭﻤﻥ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﺯﺍﻭﻴﺔ ﺘﻌﺭﻑ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺒﺄﻨﻬﺎ , ﻤﻌﻴﻨﺔ  ﺃﻫﺩﺍﻑﺒﻐﺭﺽ ﺘﺤﻘﻴﻕ 
 ﺎﺃﻓﻀل ﺍﻟﻭﺴﺎﺌل ﻟﺤﻤﺎﻴﺘﻬﺎ ﻤﻤﺎ ﺘﻔﺭﻀﻪ ﺍﻟﺒﻴﺌـﺔ ﻋﻠﻴﻬ  ـ ﻟﻭﻀﻊﺭﺹ ﻭ ﻟﺘﻌﻅﻴﻡ ﻗﺩﺭﺘﻬﺎ ﻋﻠﻰ ﺍﻻﺴﺘﻔﺎﺩﺓ ﻤﻤﺎ ﺘﺘﻴﺤﻪ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﻤﻥ ﻓ
ﺠﻴﺔ ، ﻭ ﻜـﺫﻟﻙ ﻋﻠـﻰ ﻤﺴـﺘﻭﻯ ﻭﺤـﺩﺍﺕ ﺍﻹﺴـﺘﺭﺍﺘﻴ ﺍﻟ، ﻭ ﻤﺴـﺘﻭﻯ  ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔﻤﻥ ﺘﻬﺩﻴﺩﺍﺕ ، ﻭ ﺘﺘﺨﺫ ﻋﻠﻰ ﻤﺴﺘﻭﻯ 
ﻋﻠـﻰ  ﻭﺍﻻﻋﺘﻤـﺎﺩ ﻤﻥ ﺍﻟﻘﺭﺍﺭﺍﺕ ﻭﺍﻟﻨﺸﺎﻁﺎﺕ ﺍﻟﻤﺘﻌﻠﻘﺔ ﺒﺎﺨﺘﻴﺎﺭ ﺍﻟﻭﺴﺎﺌل  ﻤﺠﻤﻭﻋﺔ" ﺒﺄﻨﻬﺎ  ﺍﻟﺒﻌﺽ ﻴﻌﺭﻓﻬﺎﻭ". (3)ﺍﻟﻭﻅﺎﺌﻑ
  .(4)"ﺃﺠل ﺘﺤﻘﻴﻕ ﻫﺩﻑ ﻤﻌﻴﻥ ﺍﻟﻤﻭﺍﺭﺩ ﻤﻥ
ﺴـﻭﺍﺀ , ﺍﻟﻤﺅﺴﺴـﺔ  ﻓﻲﺍﻟﺘﻲ ﺘﺘﺨﺫﻫﺎ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ   ﺍﻟﻘﺭﺍﺭﺍﺕﻫﺫﻴﻥ ﺍﻟﺘﻌﺭﻴﻔﻴﻥ ﻴﻭﻀﺤﺎﻥ ﺒﺄﻥ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺘﺘﺭﺠﻡ ﻓﻲ  ﺇﻥ
ﻋﻠﻰ ﻤﺴﺘﻭﻯ ﺍﻷﻨﺸﻁﺔ ﻭﺍﻟﻤﺘﻤﺜﻠﺔ ﻓﻲ  ﺘﺘﺨﺫﻜﺎﻨﺕ ﻗﺭﺍﺭﺍﺕ ﻫﺎﻤﺔ ﺘﺘﺨﺫ ﻋﻠﻰ ﻤﺴﺘﻭﻯ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻟﻌﻠﻴﺎ ﺃ ﻭﻗﺭﺍﺭﺍﺕ ﺘﺸﻐﻴﻠﻴﺔ 
  .ﺍﻟﻤﻭﻀﻭﻋﺔ ﻤﻥ ﻁﺭﻑ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻟﻌﻠﻴﺎ  ﺍﻷﻫﺩﺍﻑﻟﺘﺤﻘﻴﻕ  ,ﺘﺨﺼﻴﺹ ﺍﻟﻤﻭﺍﺭﺩ ﻭﺍﺴﺘﻐﻼل ﺍﻟﻭﺴﺎﺌل
ﺍﻟﻤﺤﺩﺩﺍﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻭﺠﻪ ﺃﻭ ﺘﺭﺸـﺩ  ﻤﺠﻤﻭﻋﺔ" ﺒﺄﻨﻬﺎ  ﺘﻌﺭﻴﻔﻬﺎﻓﺘﻡ , ﺠﻬﺔ ﺃﺨﺭﻯ ﺍﺭﺘﺒﻁ ﻤﻔﻬﻭﻡ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺒﺎﻟﺘﺨﻁﻴﻁ  ﻭﻤﻥ 
  ﺍﻟﻤﻁﻠﻭﺏ ﺍﻷﻫﺩﺍﻑﺃﻫﺩﺍﻓﻬﻡ ﻁﻭﻴﻠﺔ ﺍﻷﺠل ، ﻓﺘﺸﻤل ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻋﻠﻰ ﻜل ﻤﻥ  ﻟﺒﻠﻭﻍﻤﺩﻴﺭﻱ ﺍﻟﻤﻨﻅﻤﺔ ﻓﻲ ﺴﻌﻴﻬﻡ 
                                                
  .721.P ,3002 ,siraP ,DONUD ,sélc stpecnoc 99 ,euqigétarts tnemeganam ud ediuG :dnaruD hplodoR  (1)
 .91-81.، ص9991، ﻣﺠﻤﻮﻋﺔ اﻟﻨﯿﻞ اﻟﻌﺮﺑﯿﺔ، اﻟﻘﺎھﺮة، 1، ط12ﻋﺒﺪ اﻟﺤﻤﯿﺪ ﻋﺒﺪ اﻟﻔﺘﺎح اﻟﻤﻐﺮﺑﯿﺰ اﻹﺳﺘﺮاﺗﯿﺠﯿﺔ ﻟﻤﻮاﺟﮭﺔ ﺗﺤﺪﯾﺎت اﻟﻘﺮن   (2)
 .11.، ص9991، اﻟﺪار اﻟﺠﺎﻣﻌﯿﺔ، اﻹﺳﻜﻨﺪرﯾﺔ، (اﻷﺳﺲ اﻟﻌﻠﻤﯿﺔاﻷﺻﻮل و )ﻣﺤﻤﺪ أﺣﻤﺪ ﻋﻮﺿﺰ اﻹدارة اﻹﺳﺘﺮاﺗﯿﺠﯿﺔ   (3)




ﺍﻟﺘﻌﺭﻴﻑ ﻴﻼﺤﻅ ﺒـﺄﻥ ﻫﻨﺎﻟـﻙ ﺨﻠـﻁ ﺒـﻴﻥ  ﻫﺫﺍﻓﻲ  ،(1)ﺍﻷﻫﺩﺍﻑﺘﻠﻙ  ﻟﺘﺤﻘﻴﻕﻭ ﺍﻷﻓﻜﺎﺭ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﻼﺯﻤﺔ   ﺘﺤﻘﻴﻘﻬﺎ
ﺍﻟﺘﺨﻁﻴﻁ ﻓﻴﺠﻴـﺏ ﻋـﻥ  ﺃﻤﺎ" ﺘﺭﻴﺩ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ؟  ﻤﺎﺫﺍ" ﻋﻥ ﺍﻟﺴﺅﺍل ﺘﺠﻴﺏﺍﻟﺘﺨﻁﻴﻁ ﻭﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺤﻴﺙ ﺃﻥ ﻫﺫﻩ ﺍﻷﺨﻴﺭﺓ 
  " .ﺘﺼل ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺇﻟﻰ ﺘﺤﻘﻴﻕ ﺃﻫﺩﺍﻓﻬﺎ ؟  ﻜﻴﻑ" ﺍﻟﺴﺅﺍل 
ﻤﺼـﻁﻠﺢ ﺍﻻﺴـﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻟﻜﻭﻨﻬـﺎ ﺘﺨﻠـﻁ ﺒـﻴﻥ  ﻋﻠـﻰ ﻥ ﺍﻟﻘﻭل ﺃﻥ ﺍﻟﺘﻌﺎﺭﻴﻑ ﺍﻟﺴﺎﺒﻘﺔ ﺘﺒﻘﻲ ﺍﻟﻐﻤﻭﺽ ﻋﺎﻡ ﻴﻤﻜ ﻭﺒﺸﻜل
ﻴﻨﻅـﺭ ﺇﻟـﻰ  ﻭﺍﻟـﺫﻱ  greb ztniMﻗﺒﻭﻻ ﻓﻬﻭ ﺍﻟﺫﻱ ﺠﺎﺀ ﺒﻪ  ﺍﻷﻜﺜﺭ ﺍﻟﺘﻌﺭﻴﻑﺃﻤﺎ . ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻭﺍﻟﺘﺨﻁﻴﻁ ﻭﺍﻟﻘﺭﺍﺭﺍﺕ
ﺘﻌﺭﻴﻑ ﺘﻤﻴـﺯ  ﻭﻫﻭ،"(2)ﺘﻘﺒﻠﻴﺔﺘﺼﻭﺭ ﻟﻭﺠﻬﺔ ﻤﺴ, ﻤﻭﻗﻑﻭﺴﻴﻠﺔ ﻟﺘﺤﻘﻴﻕ , ﻨﻤﻭﺫﺝ, ﻤﻨﺎﻭﺭﺓ, ﺨﻁﺔ" ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺒﺎﻋﺘﺒﺎﺭﻫﺎ 
  .)*(" sp eviF" ﺃﻁﻠﻕ ﻋﻠﻴﻪ ﺍﻟﺒﺎﺤﺜﻭﻥ ﺍﺠﺘﻬﺎﺩ  ﺤﻴﺙ, ﺒﺎﻹﻟﻤﺎﻡ ﺒﺠﻭﺍﻨﺏ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ 
ﻗـﺩ  )sp evif(ﺇﻻ ﺃﻥ ﺍﻟﺘﺸﺎﺒﻙ  ﺒﻴﻥ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﻤﻔﺎﻫﻴﻡ ,ﻭﻗﺩ ﺴﺎﻋﺩﺕ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﻤﻔﺎﻫﻴﻡ ﺍﻟﺨﻤﺴﺔ ﻋﻠﻰ ﺘﻌﻤﻴﻕ ﻓﻬﻡ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ 
 ﺃﻏﻔﻠـﻪ ﺃﻭ ﺍﻟﺯﺨﻡ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ  ﻭﻫﻭ ﺍﻟﻤﻔﻬﻭﻡ ﺍﻟﺫﻱ  )htap(ﺃﻥ ﻴﻁﻠﻕ ﻋﻠﻴﻪ  ﺍﻟﻤﺴﺎﺭ ﻥﺘﺨﻠﻕ ﺩﺍﺨل ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ  ﻤﺎ ﻴﻤﻜ
ﻓـﻲ   ﺔﻭﻤﻥ ﺜﻡ ﺍﻟﻭﺼـﻭل ﺇﻟـﻰ ﺼـﻴﺎﻏﺔ ﺍﻻﺴـﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴ  )sp xis(ﻤﻨﺘﺯ ﺒﺭﺝ ﻭ ﺍﻟﺫﻱ ﻴﻀﺎﻑ ﺇﻟﻰ ﺍﺠﺘﻬﺎﺩﻩ  ﻟﻴﻜﻭﻥ 
   :        ﻭﺍﻟﺸﻜل ﺍﻟﺘﺎﻟﻲ ﻴﻭﻀﺢ  ﺍﻟﻔﻜﺭﺓ ﺍﻟﺴﺎﺒﻘﺔ ، (3)ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ  ﺒﺼﻭﺭﺓ ﻤﻼﺌﻤﺔ
  
  













  ﺩﺍﺭ ﻭﺍﺌل ﻟﻠﻨﺸﺭ,1ﻁ–( ﺍﻟﻌﻭﻟﻤﺔ ﻭﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴﺔ )ﺍﻻﺩﺍﺭﺓ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ,ﻜﺎﻅﻡ ﻨﺯﺍﺭ ﺍﻟﺭﻜﺎﺒﻲ  :ﺩﺭـﺍﻟﻤﺼ
  .44.ﺹ.4002,ﻋﻤﺎﻥ  
  
                                                
 . 21ﻣﺮﺟﻊ اﻟﺴﺎﯾﻖ ص :ﻣﺤﻤﺪ ﻣﺤﻤﻮد ﻣﺼﻄﻔﻰ   (1)
 .44.ﻛﺎﺿﻢ ﻧﺰار اﻟﺮﻛﺎﺑﻲ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ص  (2)
 .04-83ص , ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ,اﻟﺮﻛﺎﺑﻲاﻟﺮﺟﻮع اﻟﻰ ﻛﺎﻇﻢ ﻧﺰار  ﯾﻤﻜﻦ"  sp eviF"  greb ztniMﻣﺎت ﺣﻮل اﺟﺘﮭﺎد ﻟﻤﺰﯾﺪ ﻣﻦ اﻟﻤﻌﻠﻮ  )*(





















ﺴﺎﺭ ﻴﻌﺒﺭ ﻋﻥ ﻓﻜﺭﺓ ﺇﻥ ﺤﻴﺙ ﺃﻥ ﺍﻟﻤ.ﺒﺎﻟﻤﻔﺎﻫﻴﻡ ﺍﻟﺨﻤﺴﺔ  ﺍﻟﺴﺎﺒﻘﺔ  (ﺍﻟﻤﺴﺎﺭ)ﺍﻟﺴﺎﺒﻕ ﻴﺒﻴﻥ ﻋﻼﻗﺔ ﺍﻟﻤﻔﻬﻭﻡ  ﺍﻟﺴﺎﺩ ﺱ  لﺍﻟﺸﻜ
ﻜﻤﺎ ﻴﻭﻀﺢ ﺃﻥ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻜﺄﻨﻤﻭﺫﺝ  ﻴﻤﻴل ﺇﻟﻰ ﺍﻻﺴﺘﻘﺭﺍﺭ ﻭﺍﻟﺴﻜﻭﻥ  ,ﻫﻲ ﻤﻨﺎﻭﺭﺓ ﻭﺠﻌﻠﻬﺎ ﺘﺘﻤﻴﺯ ﺒﺎﻟﺤﺭﻜﺔﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ 
ﺤﻴﻥ ﻴﻨﻅﺭ ﺃﻟﻴﻬﺎ ﻤﻥ ﺯﺍﻭﻴﺔ  ﻭﻴﻭﻀﺢ ﺍﻟﻤﺴﺎﺭ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ. ﺎﺴﻙ ﻭ ﺍﻻﻨﺴﺠﺎﻡ  ﻓﻲ ﺴﻠﻭﻙ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔﻹﺤﺩﺍﺙ ﺍﻟﺘﻨﺎﺴﻕ ﻭﺍﻟﺘﻤ
ﻜﻤﺎ ﺘﻌﻁﻲ  ﻟﻸﺴﺌﻠﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﺜﻴﺭﻫﺎ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ  ﻜﺘﺼﻭﺭ  ﻟﻭﻀﻌﻴﺎﺕ ﻤﺤﺩﺩﺓ  , ﺒﺒﻴﺌﺘﻬﺎ ﻭﺫﻟﻙ  ﺒﺭﺒﻁ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ , ﺍﻟﻤﻭﻗﻑ
ﻭﺘﻌﻤل ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻋﻠﻰ ﻜﻴﻔﻴﺔ ﻨﺸﺭ ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ  ﺒﻴﻥ ,ﺒﺈﻤﻜﺎﻥ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ  ﺍﻹﺠﺎﺒﺔ ﻋﻠﻴﻬﺎ ﻭﻓﻕ ﺍﻟﺘﻔﺎﻋل ﺒﻴﻥ ﺍﻟﻤﻔﺎﻫﻴﻡ  ﺍﻷﺨﺭﻯ 
  .ﻤﻼﺌﻤﺔ ﻟﻬﺎ ﺘﻴﺠﻴﺔﺇﺴﺘﺭﺍﻤﺠﻤﻭﻋﺔ ﻤﻥ ﺍﻷﻓﺭﺍﺩ  ﻟﻜﻲ ﺘﺼﺒﺢ ﻗﻭﺍﻨﻴﻥ  ﻭﻗﻴﻡ ﻤﺸﺘﺭﻜﺔ ﺒﻴﻨﻬﻡ ﺘﺴﺎﻫﻡ  ﻓﻲ ﺼﻴﺎﻏﺔ 
ﺍﻟﺫﻱ ﺘﻌﺘﻘـﺩ ﺍﻨـﻪ ﻴـﻭﻟﻡ ﺒﺠﻭﺍﻨـﺏ ﻤﺼـﻁﻠﺢ  ﺍﻟﺘﻌﺭﻴﻑ ﺍﻟﺘﻁﺭﻕ ﺃﻟﻴﻪ ﻓﻲ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻁﺭﺡ  ﻴﻤﻜﻥ ﺃﻥ ﻨﻭﺭﺩ ﻭﺒﻨﺎﺀ ﻋﻠﻰ ﻤﺎﺘﻡ
  ﺃﺨﺫﺓ ﺒﻌﻴﻥ ﺍﻻﻋﺘﺒﺎﺭ ﺍﻟﻔﺭﺹ , ﻋﻠﻰ ﺍﻨﻬﺎ  ﺇﺨﺘﻴﺎﺭ ﻁﻭﻴل ﺍﻟﻤﺩﻯ ﺘﺘﺨﺫﻩ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻟﺘﺤﻘﻴﻕ ﺃﻫﺩﺍﻓﻬﺎ" ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ 
  " ﻀﻌﻑ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﺘﻤﻴﺯ ﺒﻬﺎ ﺒﻐﻴﺔ ﻀﻤﺎﻥ ﺒﻘﺎﺌﻬﺎ ﻭ ﺇﺴﺘﻤﺭﺍﺭﻴﺘﻬﺎ ﻓﻲ ﺍﻟﺴﻭﻕ ﻭ ﺍﻟﺘﻬﺩﻴﺩﺍﺕ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺤﻴﻁ ﻭ ﻨﻘﺎﻁ ﺍﻟﻘﻭﺓ ﻭ ﻨﻘﺎﻁ ﺍﻟ
ﺨﺼﺎﺌﺹ ﻤﺘﻌﺩﺩﺓ ﻭﻤﺨﺘﻠﻔﺔ ﻭﺫﺍﺕ ﺃﻫﻤﻴﺔ ﻤﺘﺒﺎﻴﻨﺔ ﻟﻜل ﻤﻥ ﻟﻪ ﻋﻼﻗـﺔ  ﻟﻺﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ: ﺨﺼﺎﺌﺹ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ -2-1-1
  :  ﻭﻤﻥ ﺃﻫﻡ ﺍﻟﺨﺼﺎﺌﺹ ﻴﻤﻜﻥ ﺍﻟﺘﻁﺭﻕ ﺇﻟﻰ ﻤﺎ ﻴﻠﻲ ﺒﺎﻟﻤﺅﺴﺴﺔ
ﺍﻟﺫﻱ ﺘﺭﻴﺩ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺃﻥ ﺘﺤﻘﻘﻪ ﻤﺴـﺘﻘﺒﻼ ،  (ﺍﻟﻭﻀﻌﻴﺔ ﺍﻟﻤﺴﺘﻘﺒﻠﻴﺔ ﺃﻭ) ﺒﻤﺎ ﺃﻥ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻫﻲ ﺍﻟﺘﺼﻭﺭ :ﺍﻟﺸﻤﻭﻟﻴﺔ  -ﺃ
ﻓﻴﺠﺏ ﺃﻥ ﻴﻐﻁﻲ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﺘﺼﻭﺭ ﺇﻁﺎﺭﺍ ﻜﻠﻴﺎ ﻭ ﺸﺎﻤﻼ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ، ﺒﺤﻴﺙ ﻴﻤﻜﻥ ﺍﻹﻟﻤﺎﻡ ﺒﺠﻤﻴﻊ ﺍﻟﺠﻭﺍﻨـﺏ ، ﺍﻟﺴـﻠﻭﻜﻴﺎﺕ ﻭ 
  .(1)ﺍﻟﻤﻤﺎﺭﺴﺎﺕ ﺍﻟﺼﺎﺩﺭﺓ ﻋﻥ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ
ﻴﺌﺔ ﺨﺎﺭﺠﻴﺔ ﻭ ﻴﺘﻜﻭﻥ ﻤﻥ ﺃﻨﻅﻤﺔ ﺘﺤﺘﻴﺔ ﻓﺎﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻋﺒﺎﺭﺓ ﻋﻥ ﻨﻅﺎﻡ ﻤﻔﺘﻭﺡ ﻴﺘﻭﺍﺠﺩ ﺩﺍﺨل ﺒ: ﻟﻨﻅﺎﻡ ﻤﻔﺘﻭﺡ  ﺔﻤﻭﺠﻬ  -ﺏ
 ,ﺘﻌﻤل ﻓﻴﻤﺎ ﺒﻴﻨﻬﺎ ﺒﻁﺭﻴﻘﺔ ﻤﺘﻜﺎﻤﻠﺔ ﻭ ﻤﺘﺭﺍﺒﻁﺔ ﻤﻥ ﺍﺠل ﺘﺤﻘﻴﻕ ﺍﻟﻬﺩﻑ ﺍﻷﺴﺎﺴـﻲ ( ﺍﻟﺦ...ﻤﻭﺍﺭﺩ ﺒﺸﺭﻴﺔ  ,ﺇﻨﺘﺎﺝﺘﺴﻭﻴﻕ ،)
ﻓﺘﺄﺘﻲ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺒﺘﺼﻭﺭﻫﺎ ﺍﻟﻤﺴﺘﻘﺒﻠﻲ ﻓﺘﻌﻤل ﻋﻠﻰ ﺩﺭﺍﺴﺔ ﻭ ﺘﻤﺤﻴﺹ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻨﻅﺎﻡ ﻜﻠﻴﺔ ﺒﻤﺨﺘﻠﻑ ﺠﺯﺌﻴﺎﺘـﻪ ﻭ ﺘﻭﺠﻴﻬـﻪ 
 .ﺍ ﺍﻟﺘﺼﻭﺭ ﺒﻤﺎ ﻴﻀﻤﻥ ﺘﺤﻘﻴﻕ ﻫﺫ
ﻗﺭﺍﺭﺍﺕ ﺇﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ، ﻭ ﻫﻲ ﻗـﺭﺍﺭﺍﺕ ﺨﺎﺼـﺔ ﺒﺎﻟﺘﻭﺠﻬـﺎﺕ ﺍﻷﺴﺎﺴـﻴﺔ  ﺘﺘﻜﻭﻥ ﻤﻥ :ﺍﻟﻘﺭﺍﺭﺍﺕ ﻤﻥ ﻤﺠﻤﻭﻋﺔ -ﺠـ 
ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﻭ ﻟﻬﺎ ﺩﻭﺭ ﻓﻲ ﺘﺤﺩﻴﺩ ﻤﺴﺘﻘﺒﻠﻬﺎ ، ﻭ ﻗﺭﺍﺭﺍﺕ ﺭﻭﺘﻴﻨﻴﺔ ، ﻭ ﻫﻲ ﺍﻟﻘﺭﺍﺭﺍﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﺘﺨﺫ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻤﺴﺘﻭﻯ ﺍﻟﺘﺸـﻐﻴﻠﻲ ﻭ 
  .ﺘﻜﻭﻥ ﻴﻭﻤﻴﺔ
ﻴﺠﺏ ﺼﻴﺎﻏﺔ ﻭ ﺘﻁﺒﻴﻕ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻓﻲ  ﺇﺫ ,ﻟﺠﺎﻨﺏ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ ﻤﻬﻡ ﺠﺩﺍﺇﻥ ﺍﺤﺘﺭﺍﻡ ﺍﻟﻭﻗﺕ ﻓﻲ ﺍ:  ﺇﻟﺯﺍﻤﻴﺔ ﺍﻟﻭﻗﺕ -ﺩ
ﺍﻟﻭﻗﺕ ﺍﻟﻤﻨﺎﺴﺏ ﻭ ﺍﻟﻤﻼﺌﻡ ، ﻓﺄﻱ ﺘﺄﺨﻴﺭ ﺨﺎﺼﺔ ﻤﻊ ﻭﺠﻭﺩ ﺒﻴﺌﺔ ﻤﺘﻐﻴﺭﺓ ﺴﻴﺅﺩﻱ ﺇﻟﻰ ﺃﻥ ﺘﺼـﺒﺢ ﻫـﺫﻩ ﺍﻹﺴـﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻻ 
  .ﺠﺩﻭﻯ ﻤﻨﻬﺎ 
  ﺍﻟﺘﻁﺒﻴﻕ ﻴﺠﺏ ﺃﻥ ﺘﻜﻭﻥ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻭﺍﻀﺤﺔ ﻤﻥ ﺤﻴﺙ ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ ، ﺍﻟﺼﻴﺎﻏﺔ ﻭ : ﺍﻟﻭﻀﻭﺡ ﻭ ﺍﻹﻗﻨﺎﻉ  -ﻫـ
  .ﻭ ﻜﺫﻟﻙ ﻤﻘﻨﻌﺔ ﻟﻴﺘﻡ ﺘﻁﺒﻴﻘﻬﺎ ﺒﺼﻭﺭﺓ ﻓﻌﺎﻟﺔ ، ﺩﻭﻥ ﺤﺩﻭﺙ ﻤﻘﺎﻭﻤﺔ ، ﺃﻭ ﺘﻌﺎﺭﺽ ﻓﻲ ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ 
  
  
                                                




ﻓﻤﻥ ﺃﺠل ﻨﺠﺎﺡ ﺼﻴﺎﻏﺔ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻴﺠﺏ ﺇﺸـﺭﺍﻙ ﻤﺨﺘﻠـﻑ ﺍﻟﻜﻔـﺎﺀﺍﺕ ﻓـﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴـﺔ ﻭ  : ﺃﺴﻠﻭﺏ ﺍﻟﻤﺸﺎﺭﻜﺔ -ﻭ
ﻬﺫﻩ ﻓ ,ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﻤﻼﺌﻤﺔ ﻥﻘﺭﺍﺭ ﺒﺸﺄﺍﺴﺘﺸﺎﺭﺘﻬﻡ ﻓﻲ ﺍﻷﻤﻭﺭ ﺍﻟﺨﺎﺼﺔ ﺒﺎﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ، ﺜﻡ ﺘﻘﻭﻡ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻟﻌﻠﻴﺎ ﺒﺎﺘﺨﺎﺫ ﺍﻟ
  .(1)ﻭ ﺘﺤﺴﻴﺴﻬﻡ ﺒﺄﻨﻬﻡ ﻗﺎﻤﻭﺍ ﺒﺩﻭﺭﻫﻡ ﻭ ﺒﺎﻨﺘﻤﺎﺌﻬﻡ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﻬﺎﺍﻻﺴﺘﺸﺎﺭﺓ ﺴﺘﻜﻭﻥ ﺤﺎﻓﺯﺍ ﻟﺘﻁﺒﻴﻘ
  :(2)ﻫﻨﺎﻙ ﺍﺨﺘﻼﻑ ﻓﻲ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﻨﻘﻁﺔ ﻓﺎﻟﺒﻌﺽ ﻴﻘﻭل ﺒﺄﻨﻬﺎ ﺘﻤﺭ ﺒﺜﻼﺙ ﻤﺭﺍﺤل:  ﻤﺤﺩﺩﺓ ﻤﻥ ﺤﻴﺙ ﺍﻟﻤﺭﺍﺤل -ﻱ
ﺍﻟﺼﻴﺎﻏﺔ ﻭ ﺍﻟﺘﻁﺒﻴﻕ ، ﻋﻠﻰ ﺃﺴـﺎﺱ ﺃﻥ ﻋﻤﻠﻴـﺔ : ﺄﻨﻬﺎ ﺘﻤﺭ ﺒﻤﺭﺤﻠﺘﻴﻥ ﺍﻟﺼﻴﺎﻏﺔ ، ﺍﻟﺘﻁﺒﻴﻕ ﻭ ﺍﻟﺭﻗﺎﺒﺔ ، ﻭ ﺍﻟﺒﻌﺽ ﻴﻘﻭل ﺒ
ﺍﻟﺭﻗﺎﺒﺔ ﻻ ﺘﺘﻡ ﻜﻤﺭﺤﻠﺔ ﺃﺨﻴﺭﺓ ، ﺒل ﺘﺘﻡ ﻋﻠﻰ ﻤﺴﺘﻭﻯ ﺍﻟﺼﻴﺎﻏﺔ ﻭ ﻋﻠﻰ ﻤﺴﺘﻭﻯ ﺍﻟﺘﻁﺒﻴﻕ ، ﺃﻱ ﺃﻥ ﻋﻤﻠﻴﺔ ﺍﻟﺭﻗﺎﺒﺔ ﻤﺴﺘﻤﺭﺓ 
  .ﻭ ﺘﺨﺹ ﻜل ﺍﻟﻤﺭﺍﺤل 
ﻟﺘﻐﻴﻴﺭ ﻤﺘﻰ ﻟﺯﻡ ﺍﻷﻤﺭ ﻓﺎﻟﻤﺘﺎﺒﻌﺔ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻟﻴﺴﺕ ﻋﻤﻠﻴﺔ ﺜﺎﺒﺘﺔ ﻭ ﺼﻠﺒﺔ ﺒل ﻫﻲ ﻋﻤﻠﻴﺔ ﻤﺭﻨﺔ ﺘﺴﺘﺩﻋﻲ ﺍ :ﺍﻟﻤﺭﻭﻨﺔ  -ﺯ
ﺘﺴﺘﺩﻋﻲ ﻤﻥ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺘﺤﻀﻴﺭ ﺴﻴﻨﺎﺭﻴﻭﻫﺎﺕ ﻤﻼﺌﻤﺔ ﻟﻬـﺫﻩ ﺍﻟﺘﻐﻴـﺭﺍﺕ ،  ,ﺍﻟﻤﺴﺘﻘﺒﻠﻴﺔ ﻪﺍﻟﻤﺴﺘﻤﺭﺓ ﻟﻠﻤﺤﻴﻁ ﻭ ﺘﻐﻴﺭ ﻤﻴﻭﻻ ﺘ
  .(3)ﺘﻁﺒﻕ ﻤﺘﻰ ﺤﺩﺜﺕ ﻭ ﺫﻟﻙ ﻟﻠﺘﻘﻠﻴل ﻤﻥ ﺍﻷﺨﻁﺎﺀ ﺍﻟﻤﺭﺘﻘﺒﺔ
    ﻑ ﺍﻟﻤﺭﺍﺩ ﺘﺤﻘﻴﻘﻬﺎ ﻋﻠﻰ ﺘﺨﺼﻴﺹ ﻤﻭﺍﺭﺩ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺤﺴﺏ ﺍﻷﻫﺩﺍ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺘﻌﻤل : ﺘﺨﺼﻴﺹ ﺍﻟﻤﻭﺍﺭﺩ -ﻁ
  :ﻤﺴﺘﻭﻴﺎﺕ ﻭﻀﻊ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ -3-1-1
  :(4)ﺘﻘﺴﻡ ﺇﻟﻰ ﺜﻼﺜﺔ ﻤﺴﺘﻭﻴﺎﺕ ﺔﻴﺭﻯ ﺍﻟﻤﺨﺘﺼﻭﻥ ﻓﻲ ﻤﺠﺎل ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺃﻥ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴ
 :ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﻌﺎﻤﺔ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ : ﺍﻟﻤﺴﺘﻭﻯ ﺍﻷﻭل  -1 -3-1-1 
ﺎﻤل ﻤﻊ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﻟﺨﺎﺭﺠﻴﺔ ﻓﻴﺘﻡ ﻤـﻥ ﺨﻼﻟﻬـﺎ ﻴﺘﻌﻠﻕ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻨﻭﻉ ﻤﻥ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺒﺎﻟﻤﻨﻅﻤﺔ ﻜﻜل ﺤﻴﺙ ﺘﺤﺩﺩ ﺍﺘﺠﺎﻫﺎﺘﻬﺎ ﺒﺎﻟﺘﻌ
ﺒﻨﺎﺀ ﺍﻟﺘﺼﻭﺭ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ ﻤﻥ ﻗﺒل ﻤﺠﻠﺱ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻟﻌﻠﻴﺎ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻀﻊ ﻨﺼﺏ ﺃﻋﻴﻨﻬﺎ ﺍﻟﻔﺭﺹ ﺍﻷﺴﺎﺴـﻴﺔ ﻭ ﺍﻟﻬﺎﻤـﺔ ﺍﻟﺘـﻲ 
ﺘﻤﻨﺤﻬﺎ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﻭ ﻜﺫﺍ ﺍﻟﺘﻬﺩﻴﺩﺍﺕ ﺍﻟﻜﺒﺭﻯ ﺍﻟﺘﻲ ﻗﺩ ﺘﺸﻜﻠﻬﺎ ﻫﺫﻩ ﺍﻷﺨﻴﺭﺓ ، ﺒﺎﻹﻀﺎﻓﺔ ﺇﻟﻰ ﺫﻟﻙ ﻤﺎ ﻴﺸﻜﻠﻪ ﺍﻟﻤﺸﺭﻭﻉ ﻜﻜل ﻤـﻥ 
  .ﻀﻌﻑﻨﻘﺎﻁ ﻗﻭﺓ ﻭ 
 : (ﻤﺴﺘﻭﻯ ﻭﺤﺩﺍﺕ ﺍﻷﻋﻤﺎل) ﺇﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺎﺕ ﺍﻟﻭﺤﺩﺍﺕ ﺍﻷﺴﺎﺴﻴﺔ:ﺍﻟﻤﺴﺘﻭﻯ ﺍﻟﺜﺎﻨﻲ  -2-3-1-1
, ﻤـﻥ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺠـﺎﺕ ﺘﺸﻜﻴﻼﺕ  ﻤﺨﺘﻠﻔﺔ  ﻭ ﻴﺭﺘﺒﻁ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻤﺴﺘﻭﻯ ﻤﻥ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺒﺎﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻤﻠﻙ ﻓﺭﻭﻉ        
ﺇﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻤﺘﻤﻴـﺯﺓ ﺒﺠﻤﻠـﺔ ﺘﻁﺭﺤﻬﺎ ﻓﻲ ﻗﻁﺎﻋﺎﺕ ﺴﻭﻗﻴﺔ ﻤﺴﺘﻬﺩﻓﺔ ﻭ ﻤﺘﻨﻭﻋﺔ ، ﻜل ﻓﺭﻉ ﻤﻥ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﻔﺭﻭﻉ ﻴﺸﻜل ﻭﺤﺩﺓ 
ﻴﺸـﺘﺭﻙ . ﺇﻻ ﺃﻥ ﻜل ﻫﺫﻩ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺎﺕ ﺘﺨﺩﻡ ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﻌﺎﻤـﺔ ,ﻤﻥ ﺍﻟﺨﺼﺎﺌﺹ ﻋﻥ ﺍﻟﻭﺤﺩﺍﺕ ﺍﻷﺨﺭﻯ 
ﻟﻠﺤﺼﻭل ﻋﻠـﻰ ﺍﺴـﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ  ﻤﺘﻜﺎﻤﻠـﺔ ﻭ  ﻓﻲ ﺒﻨﺎﺀ ﻫﺫﻩ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺎﺕ ﺭﺅﺴﺎﺀ ﺍﻟﻔﺭﻭﻉ ﻭ ﺍﻷﻨﺸﻁﺔ ﺍﻟﺭﺌﻴﺴﻴﺔ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ
  . ﻤﻭﺤﺩﺓ
  : ﺍﺘﻴﺠﻴﺎﺕ ﺍﻟﻭﻅﻴﻔﻴﺔ ﺍﻹﺴﺘﺭ: ﻤﺴﺘﻭﻯ ﺍﻟﺜﺎﻟﺙ ﺍﻟ -ﺝ
ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ، ﺍﻹﻨﺘﺎﺝ ، ﺍﻟﺘﻤﻭﻴـل  : ﺍﻟﺘﻲ ﺘﺸﻤل ﻭﻭ ﻫﻲ ﺇﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺎﺕ ﺘﻭﻀﻊ ﻋﻠﻰ ﻤﺴﺘﻭﻯ ﺍﻟﻭﻅﺎﺌﻑ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ         
ﻤﺴﺎﻫﻤﺔ ﻭﻅﻴﻔﺘﻪ ﻓﻲ ﺘﺤﻘﻴـﻕ  ﻤﺩﻯ ﻭﻋﻠﻰ ﻜل ﻤﺩﻴﺭ ﻤﺴﺅﻭل ﻋﻥ ﺇﺤﺩﻯ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﻭﻅﺎﺌﻑ ﺃﻥ ﻴﺤﺩﺩ .ﺦﻟﺇ...ﺍﻟﻤﻭﺍﺭﺩ ﺍﻟﺒﺸﺭﻴﺔ 
  .ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ 
                                                
 .43ﺹ.5991ﺠﺎﻤﻌﺔ ﺍﻟﺠﺯﺍﺌﺭ، ,ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺎﺕ، ﺭﺴﺎﻟﺔ ﻤﺎﺠﺴﺘﻴﺭ ﻓﻲ ﺍﻟﻌﻠﻭﻡ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔ،  ﻓﺭﻉ  ﺍﻟﺘﺴﻴﺭ   ﻲﺇﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﺘﻁﻭﺭ ﺍﻟﺼﻨﺎﻋ,ﺭﻴﻁ ﻋﺎﺒﺩ ﺸ  (1)
 .7ص.4002-3002,ﻓﺮع ﺗﺴﯿﺮ ﻣﺆﺳﺴﺎت، ﺟﺎﻣﻌﺔ ﺑﺎﺗﻨﺔ , رﺳﺎﻟﺔ ﻣﺎﺟﺴﺘﯿﺮ  ﻓﻲ اﻟﻌﻠﻮم اﻻﻗﺘﺼﺎدﯾﺔ,ﻣﺤﺎوﻟﺔ ﻟﺘﺼﻤﯿﻢ اﺳﺘﺮاﺗﯿﺠﯿﺔ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺻﻨﺎﻋﯿﺔ ,ﻓﯿﺮوز ﺷﯿﻦ   (2)
 .31.ص.5002ﺟﺎﻣﻌﺔ ﺑﺎﺗﻨﺔ , ﻛﻠﯿﺔ اﻟﻌﻠﻮم اﻻﻗﺘﺼﺎدﯾﺔ وﻋﻠﻮم اﻟﺘﺴﯿﯿﺮ,رﺳﺎﻟﺔ ﻣﺎﺟﺴﺘﯿﺮ , ﻣﺴﺎھﻤﺔ ﻻﻋﺪاد اﺳﺘﺮاﺗﯿﺠﯿﺔ ﻟﻤﺆﺳﺴﺔ ﻓﻲ ﻗﻄﺎع اﻟﺒﻨﺎء , دارﯾﻦ ﺑﻮزﯾﺪي  (3)
 
 




ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺎﺕ ﺍﻟﺘﺸﻐﻴﻠﻴﺔ  ﺇﻻ ﺃﻥ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻤﺴـﺘﻭﻯ ﻴـﺩﺨل  ﻯﺍﻟﺭﺍﺒﻊ ﻟﻼﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻭﻫﻭ ﻤﺴﺘﻭ ﻭﻫﻨﺎﻙ ﻤﻥ ﻴﻀﻴﻑ ﺍﻟﻤﺴﺘﻭﻯ
  .(1)ﻓﻲ ﺇﻁﺎﺭ ﺍﻟﺴﻴﺎﺴﺎﺕ
    :ﺍﻟﺘﻁﻭﺭ ﺍﻟﺘﺎﺭﻴﺨﻲ ﻟﻠﻔﻜﺭ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ  -1-2
 ﻫـﺫﺍ  ﻟﻘﺩ ﺘﻁﻭﺭ ﺍﻟﻔﻜﺭ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ ﻋﺒﺭ ﻤﺭﺍﺤل ﻤﺘﻌﺩﺩﺓ ، ﻴﻤﻜﻥ ﻤﻌﺭﻓﺘﻬﺎ ﻤﻥ ﺨﻼل ﺩﺭﺍﺴﺔ ﺃﻓﻜﺎﺭ ﺍﻟﻤﺩﺍﺭﺱ ﺍﻟﺘﻲ ﺃﺜﺎﺭﺕ
  :ﻭ ﺴﻭﻑ ﻴﺘﻡ ﺍﻟﺘﻁﺭﻕ ﺇﻟﻰ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﻤﺭﺍﺤل ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻨﺤﻭ ﺍﻵﺘﻲ  ﺍﻟﻤﻭﻀﻭﻉ ،
  :ﻤﺩﺭﺴﺔ ﻫﺎﺭﻓﺎﺭﺩ   -1-2-1
ﻴﺘﻔﻕ ﺍﻟﻜﺘﺎﺏ ﻭ ﺍﻟﺒﺎﺤﺜﻭﻥ ﺒﺄﻥ ﻤﺩﺭﺴﺔ ﻫﺎﺭﻓﺎﺭﺩ ﺘﻌﺘﺒﺭ ﻨﻘﻁﺔ ﺍﻨﻁﻼﻕ ﺍﻟﺘﻔﻜﻴﺭ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ ، ﺤﻴﺙ ﻗﺩﻤﺕ ﻫـﺫﻩ ﺍﻟﻤﺩﺭﺴـﺔ 
ﻴﻡ ﺍﻟﺭﺒﺢ ﻋﻥ ﻁﺭﻴﻕ ﺒﻴـﻊ ﺘﻌﻅ ﻭﻜﺎﻨﺕ ﺘﻬﺩﻑ ﺍﻟﻰ .ﺨﻼل ﺴﻨﻭﺍﺕ ﺍﻟﺨﻤﺴﻴﻨﺎﺕ ﻤﺎﺩﺓ ﺇﺩﺍﺭﻴﺔ ﺠﺩﻴﺩﺓ ﺘﻌﺭﻑ ﺒﺴﻴﺎﺴﺔ ﺍﻷﻋﻤﺎل
ﻏﻴﺭ ﺃﻥ ﻫـﺫﻩ ﺍﻟﻁﺭﻴﻘـﺔ  ،( ﺴﻨﻭﺍﺕ01ﺇﻟﻰ2)ﺍﻟﻤﻨﺘﺠﺎﺕ ﺒﺄﺤﺠﺎﻡ ﻜﺒﻴﺭﺓ ﻓﻲ ﺃﺴﻭﺍﻕ ﻤﺘﻌﺩﺩﺓ ، ﻭﺒﺎﻋﺘﻤﺎﺩﻫﺎ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺘﻭﻗﻊ ﻤﻥ 
، ﻭﻟﻬﺫﺍ ﺴﻤﻴﺕ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﻤﺭﺤﻠﺔ  ﺒﻤﺭﺤﻠﺔ ﺍﻟﺘﻭﺠﻪ ﺍﻟﺨـﺎﺹ ﺒـﺎﻟﺘﺨﻁﻴﻁ (2)ﻋﺭﻓﺕ ﺤﺩﻭﺩﺍ ﻷﻥ ﺍﻟﻤﺴﺘﻘﺒل ﻟﻴﺱ ﺸﺒﻴﻬﺎ ﺒﺎﻟﻤﺎﻀﻲ
  .(3)ﻭﺍﺒﻌﺎﺩﻫﺎ ﺍﻟﺠﻭﻫﺭﻴﺔ ﺔﻅﺭﺍ ﻟﻌﺩﻡ ﻭﻀﻭﺡ ﻤﻌﺎﻟﻤﻬﺎ ﺍﻟﺭﺌﻴﺴﻴﻨ  "ﺒﺎﻟﻔﺘﺭﺓ ﺍﻟﺨﺎﻓﺘﺔ" ﻭ ﺍﻁﻭﻴل  ﺍﻟﻤﺩﻯ 
ﺃﻗﺘﺭﺡ ﺃﻥ ﺘﺭﺘﻜﺯ ﺍﻟﺴﻴﺎﺴﺔ ﺍﻟﻌﺎﻤﺔ ﻋﻠﻰ ﺘﺤﻠﻴل ﺩﻗﻴﻕ ﻟﻘﺩﺭﺍﺕ ﻭ ﻤﻭﺍﺭﺩ ﺍﻟﻤﺤﻴﻁ، ﺤﻴﺙ ( 5691)ﻭ ﺨﻼل ﺴﻨﻭﺍﺕ ﺍﻟﺴﺘﻴﻨﺎﺕ 
ﺍﻟﺫﻱ ﻴﻘﻭﻡ ﻋﻠـﻰ ﺩﺭﺍﺴـﺔ " GACL" ﻤﺎ ﻴﻌﺭﻑ ﺒﻨﻤﻭﺫﺝ swerdnA, nesnetsirhC ,denroeL , htuGﻗﺩﻡ ﻜل ﻤﻥ 
    ﺴﺴﺔ ﻭ ﻨﻘﺎﻁ ﻀﻌﻔﻬﺎ ، ﻭ ﻜﺫﺍ ﺍﻟﻔﺭﺹ ﻭ ﺍﻟﺘﻬﺩﻴﺩﺍﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻭﺍﺠﻪ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺤﻴﻁ ﺍﻟﺨﺎﺭﺠﻲ ﻨﻘﺎﻁ ﻗﻭﺓ ﺍﻟﻤﺅ
ﺍﻟﺫﻱ ﺃﻀﺎﻑ ﺒﻌـﺩﺍ ﺠﺩﻴـﺩﺍ ﻟﻠﺘﻔﻜﻴـﺭ  LLCﻨﻤﻭﺫﺝ  reldnahC , snaruaL , hcxoLﻗﺩﻡ ﻜل ﻤﻥ ( 0791)ﻭ ﺨﻼل 
ﻓـﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴـﺔ  ﻴﺔﺒﻌﺎﻤل ﺍﻟﺘﻨﻅﻴﻡ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻜﺸﺭﻁ ﻀﺭﻭﺭﻱ ﻟﻨﺠﺎﺡ ﺘﻁﺒﻴﻕ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠ ﻭﺍﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ ، ﺤﻴﺙ ﺇﻫﺘﻤ
  .(4)ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔ
   :ﺍﻟﺘﺨﻁﻴﻁ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ ﻤﺭﺤﻠﺔ -2-2-1
ﻤﻜﻭﻨﻴﻥ ﺒـﺫﻟﻙ ﻤﺩﺭﺴـﺔ   lednehS, reffoH , ffosnAﺘﻤﻴﺯﺕ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﻤﺭﺤﻠﺔ ﺒﻅﻬﻭﺭ ﺘﺤﻠﻴل ﺇﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ ﺘﺒﻨﺎﻩ ﻜل ﻤﻥ 
"  ﺔ ﻭﺴﻨﻜﺘﻔﻲ ﻫﻨﺎ ﺒﺎﻟﺘﻁﺭﻕ ﺇﻟـﻰ  ﻤﺴـﺎﻫﻤ . ﺍﻟﺘﺨﻁﻴﻁ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻌﺘﻤﺩ ﻋﻠﻰ ﻤﺠﻤﻭﻋﺔ ﻤﻥ ﺍﻷﺩﻭﺍﺕ ﻭ ﺍﻟﺘﻘﻨﻴﺎﺕ 
  :(5)(5691) ﺒﺎﻋﺘﺒﺎﺭﻩ ﻭﺍﺤﺩﺍ ﻤﻥ ﺃﻫﻡ ﺍﻟﻜﺘﺎﺏ ﻓﻲ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻤﺠﺎل "  ffosnA
  .ﻤﻴﺯ ﺒﻴﻥ  ﺍﻟﻘﺭﺍﺭﺍﺕ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ، ﺍﻟﻘﺭﺍﺭﺍﺕ ﺍﻟﺭﻭﺘﻴﻨﻴﺔ ﻭ ﺍﻟﻘﺭﺍﺭﺍﺕ ﺍﻹﺩﺍﺭﻴﺔ   -
  .ﺤﺩﺩ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻜﺘﻭﻟﻴﻔﺔ ﻤﻥ ﺍﻟﻤﻨﺘﺠﺎﺕ ﻭ ﺍﻷﺴﻭﺍﻕ  -




                                                
 .52-02.، ص4002، دار واﺋﻞ ﻟﻠﻨﺸﺮ، اﻷردن، (ﻣﺪﺧﻞ ﻛﻤﻲ و ﺗﺤﻠﯿﻠﻲ)إﺳﺘﺮاﺗﯿﺠﯿﺎت اﻟﺘﺴﻮﯾﻖ : ﻣﺤﻤﻮد ﺟﺎﺳﻢ ﻣﺤﻤﺪ اﻟﺼﻤﯿﺪﻋﻲ -1
 .7.ص, ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ, ﻓﯿﺮوز ﺷﯿﻦ   -2
 .43.ص.ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ, ﻋﺒﺪ اﻟﺤﻤﯿﺪ ﻋﺒﺪ اﻟﻔﺘﺎح اﻟﻤﻐﺮﺑﻲ  (3)
 .51.، ص6991، ﻋﻤﺎن، 1، ط"ﻻت ﺗﻄﺒﯿﻘﺔﻣﻔﺎھﯿﻢ و ﻧﻈﺮﯾﺎت و ﺣﺎ" اﻟﺘﺨﻄﯿﻂ اﻹﺳﺘﺮاﺗﯿﺠﻲ : أﺣﻤﺪ اﻟﻘﻄﺎﻣﯿﻦ  (4)
 .51p:9991 ecnarF,1ellil ed étisrevinu ,esirpertne'l ed eigétarts ed ruoc :redienhS-afirk.H  (5)  
 
 
ﻴﻁ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ ﻓﻲ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﻤﺭﺤﻠﺔ  ﺇﻟﻰ ﺼﻴﺎﻏﺔ ﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺒﻁﺭﻴﻘﺔ ﺤﺴﻨﺔ ﺘﻤﻜﻥ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻤﻥ ﺍﻟﻨﻅـﺭ ﻭﻟﻘﺩ ﺃﺩﻯ ﺍﻟﺘﺨﻁ
  :(1)ﻭﻤﻊ ﺫﻟﻙ ﻓﻘﺩ ﺃﺜﻴﺭﺕ ﻓﻲ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﻤﺭﺤﻠﺔ ﻤﺸﻜﻠﺘﺎﻥ ﻫﻤﺎ,ﺒﺠﺩﻴﺔ ﺇﻟﻰ ﻨﻔﺴﻬﺎ ﻭﻤﻨﺎﻓﺴﻴﻬﺎ 
ﺒـﺎﻟﻜﺜﻴﺭ ﻤـﻥ ﺍﻷﻋﻤـﺎل ﺍﻟﺨﺎﺼـﺔ ﺒﺼـﻴﺎﻏﺔ   ﻥﻗﺎﻤﺕ ﻤﺠﻤﻭﻋﺔ  ﻤﻤﺘـﺎﺯﺓ ﻤـﻥ ﺍﻟﻤﺨﻁﻁـﻴﻥ ﺍﻹﺴـﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﻴ   :ﺃﻭﻻ
  .ﺘﻴﺠﻴﺔﻟﻜﻨﻬﻡ ﺘﺠﺎﻫﻠﻭﺍ  ﺍﻟﻌﻤﻠﻴﺎﺕ  ﺍﻟﺘﻲ ﺘﺨﺹ ﻤﺭﺤﻠﺔ ﺘﻨﻔﻴﺫ ﺘﻠﻙ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺎﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻡ ﻭﻀﻌﻬﺎ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍ
ﻜﻤﺎ ﺃﻥ ﺍﻟﻤﻌﻠﻭﻤﺎﺕ ﺍﻟﺘـﻲ , ﺃﺩﻯ ﺘﻨﻭﻉ ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ  ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻭﻟﺩﺕ ﺨﻼل ﻫﺫﻩ ﺍﻟﻤﺭﺤﻠﺔ  ﺇﻟﻰ ﺯﻴﺎﺩﺓ ﺃﻋﺒﺎﺀ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻟﻌﻠﻴﺎ  :ﺜﺎﻨﻴﺎ
 ﺎﻴﺠﻴﺔ ﻜﺎﻨﺕ ﻏﻴﺭ ﺩﻗﻴﻘﺔ ﻭﻏﻴﺭ ﻤﻔﻴﺩﺓ  ﻤﻤـﺎ ﺩﻓﻌﻬ  ـﺘﻡ ﺍﻟﺤﺼﻭل ﻋﻠﻴﻬﺎ ﻤﻥ ﺍﻹﺩﺍﺭﺍﺕ ﺍﻷﺨﺭﻯ ﺍﻟﻤﺘﻌﻠﻘﺔ ﺒﺎﻟﺨﻴﺎﺭﺍﺕ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘ
ﺇﻟﻰ ﺘﻔﻀﻴل  ﺍﻟﻤﺸﺎﺭﻜﺔ ﺍﻟﺠﺎﺩﺓ ﻭﺍﻟﻔﻌﻠﻴﺔ ﻓﻲ ﺍﻟﺤﺼﻭل  ﻋﻠﻰ ﻫـﺫﻩ ﺍﻟﻤﻌﻠﻭﻤـﺎﺕ  ﻭﺍﻟﻤﺴـﺎﻫﻤﺔ ﻓـﻲ ﺘﺤﺩﻴـﺩ ﺍﻟﺨﻴـﺎﺭﺍﺕ 
  .ﺒﻨﻔﺴﻬﺎ   ﺭﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻟﻤﻤﺎﺭﺴﺔ ﺍﻻﺨﺘﻴﺎ
ﺍﻀﻁﺭﺍﺏ )ﺘﺒﺎﺭ ﻤﻔﻬﻭﻡ ﻭ ﺃﺨﺫ ﻓﻲ ﺍﻻﻋ" ﺍﻟﺘﺨﻁﻴﻁ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ " ﻤﻔﻬﻭﻡ " ffosnA"ﻁﻭﺭ ( 0791)ﺍﻟﺴﺒﻌﻴﻨﺎﺕ  لﻭ ﺨﻼ
ﻤـﺎ ﻴﻌـﺭﻑ ( 5791)ﻜﺎﻨﺕ ﻨﻅﺭﻴﺔ ﻴﺼﻌﺏ ﺘﻁﺒﻴﻘﻬﺎ ، ﻟﻴﻅﻬﺭ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﻘﺎﺒل ﺴﻨﺔ  "ffosnA"، ﻏﻴﺭ ﺃﻥ ﻤﺴﺎﻫﻤﺔ ( ﺍﻟﻤﺤﻴﻁ
ﻭﻟﻜﻥ ﻤﺎ ﺸﻬﺩﺘﻪ ﻫـﺫﻩ  .  KCM , LDA , GCBﺒﻨﻤﺎﺫﺝ ﺘﺴﻴﻴﺭ ﻤﻴﺩﺍﻥ ﺍﻟﻨﺸﺎﻁ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ ﻭ ﻤﻥ ﺃﺸﻬﺭ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﻨﻤﺎﺫﺝ ،
ﻟﺫﺍ ﺘﺘﻁﻠـﺏ ,ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔ  ﺍﻟﺘﺄﻗﻠﻡ ﻤﻌﻬﺎ ﺒﺠﺩﺍﺭﺓ  ﺼﻌﻭﺒﺔﺍﻟﺒﺎﺕ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺤﻴﻁ ﺠﻌل ﻤﻥ ﺍﺍﻟﻔﺘﺭﺓ ﻤﻥ ﺍ ﻀﻁﺭ
ﻭﺒﺎﻟﺘﺎﻟﻲ ﺍﻟﺩﺨﻭل ﻓﻲ ﻤﺭﺤﻠـﺔ ﺠﺩﻴـﺩﺓ   ,ﻤﻨﻬﺎ  ﺇﺩﺨﺎل ﻤﻨﺎﻫﺞ ﺃﺨﺭﻯ  ﻗﺎﺩﺭﺓ ﻋﻠﻰ ﻤﺴﺎﻴﺭﺓ ﺍﻟﻤﻌﻁﻴﺎﺕ ﺍﻟﺠﺩﻴﺩﺓ  ﻟﻬﺫﺍ ﺍﻟﻤﺤﻴﻁ
  .ﺍﻻﺩﺍﺭﺓ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ  ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ ﺍﻭ ﺭﺍﻟﺘﺴﻴﻴﺴﻤﻴﺕ ﺒﻤﺭﺤﻠﺔ 
 ,ﺍﻟﺘﺨﻁﻴﻁ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲﻤﺭﺤﻠﺔ ﺩ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﻤﺭﺤﻠﺔ ﺒﻤﺜﺎﺒﺔ ﺘﺠﺎﻭﺯ ﻟﺤﺩﻭﺩ ﻭﻓﺠﻭﺍﺕ ﺘﻌ: ﺍﻟﺘﺴﻴﻴﺭ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ  ﻤﺭﺤﻠﺔ -3-2-1
ﻭﻤﺎ ﻨﺠﻡ ﻋﻨﻪ ﻤﻥ ﺍﻨﻬﻴـﺎﺭ ﻤﻨﺤﻨﻴـﺎﺕ ﺍﻟﻨﻤـﻭ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴـﺎﺕ ﺍﻟﻀـﺨﻤﺔ , (4791)ﻭﺘﻁﻭﺭ ﺃﺯﻤﺔ ,(3791)ﺨﺎﺼﺔ  ﺒﻌﺩ ﺃﺯﻤﺔ 
ﺤﻴـﺙ .ﻋﻠﻴﻬﺎ ﺍﻟﺘﻲ ﺍﻋﺘﻤﺩﺕ ( ﺍﻟﺴﻭﻕ/ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺝ )ﻨﺸﻁﺔ  ﺍﻟﻤﺘﻨﻭﻋﺔ ﻋﺩﻡ ﺠﺩﻭﻯ ﺤﺎﻓﻅﺔ ﺍﻻﻭﻫﺫﺍ ﺃﺒﺭﺯ ( ﺍﻷﻭﺭﻭﺒﻴﺔ ,ﺍﻷﻤﺭﻴﻜﻴﺔ )
ﻤﺅﺴﺴـﺎﺕ )ﺃﻥ ﺍﻟﻭﻗﺕ  ﺍﻟﺫﻱ ﻜﺎﻨﺕ ﺘﺴﺘﻐﺭﻗﻪ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ  ﻓﻲ ﺍﻟﺘﺨﻁﻴﻁ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ ﺍﺴﺘﻐﻠﺘﻪ  ﻤﺅﺴﺴﺎﺕ  ﻤﻨﺎﻓﺴﺔ ﻟﻬـﺎ 
ﺴـﻤﻴﺕ  ,ﻭﻫﺫﺍ ﻤﺎ ﺠﻌﻠﻬﺎ  ﺘﺩﺨل ﻓﻲ ﻤﺭﺤﻠﺔ ﺠﺩﻴﺩﺓ. ﺃﻱ ﻫﻨﺎﻙ ﺘﺨﻁﻴﻁ ﻭﺘﻨﻔﻴﺫ ,ﻭﻋﻤﻠﺕ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺴﻴﻁﺭﺓ  ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺴﻭﺍﻕ (ﻴﺎﺒﺎﻨﻴﺔ 
ﻭﻜﺘﺠﺴﻴﺩ ﻓﻌﻠﻲ  ﻟﻌﻤﻠﻴﺔ  ﺍﻟﺘﺨﻁـﻴﻁ , ﻫﺫﻩ ﺍﻟﻤﺭﺤﻠﺔ ﻜﺎﺴﺘﺠﺎﺒﺔ ﻟﺘﻁﻭﺭ ﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴﺔ  ﻭﻴﻌﺩ ﻅﻬﻭﺭ". ﻤﺭﺤﻠﺔ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ "
   :(2)ﺤﻴﺙ ﺘﻤﻴﺯﺕ ﻫﺫﻩ  ﺍﻟﻤﺭﺤﻠﺔ  ﺒﻤﺎ ﻴﻠﻲ,ﻲﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠ
  (.ﺍﻟﺨﺩﻤﺎﺕ/ﺍﻟﺴﻠﻊ )ﺘﻁﻭﺭ ﺍﻟﻤﺒﺎﺩﻻﺕ ﺍﻟﺘﺠﺎﺭﻴﺔ  -
  .ﺍﻟﺘﻁﻭﺭ ﺍﻟﺴﺭﻴﻊ ﻟﻼﺴﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ  ﺍﻷﺠﻨﺒﻴﺔ  ﻓﻲ ﺍﻟﺨﺎﺭﺝ -
  .ﺯﻴﺎﺩﺓ ﺘﺩﻓﻕ ﺍﻟﺭﺃﺴﻤﺎل ﺍﻟﺩﻭﻟﻲ -
ﻁـﺭﻕ ,ﻁﺭﻕ ﺍﻟﺘﻨﻅـﻴﻡ , ﻲﺍﻟﺘﻁﻭﺭ ﺍﻟﺘﻜﻨﻭﻟﻭﺠ,ﻨﺘﻴﺠﺔ  ﻟﻌﻭﻟﻤﺔ  ﺍﻷﺴﻭﺍﻕ ...( ﺍﻟﺜﻘﺎﻓﺎﺕ ,ﺍﻟﺫﻭﻕ ,ﺍﻻﺴﺘﻬﻼﻙ )ﺍﺨﺘﻼﻑ ﻨﻤﺎﺫﺝ -
   .(3)"spmetà etsuJ"ﺍﻹﻨﺘﺎﺝ  
  .ﺒﺎﻋﺘﺒﺎﺭﻫﺎ ﻋﻨﺼﺭﺍ ﻤﻬﻤﺎ ﻓﻲ ﺒﺤﺜﻨﺎ, ﻭﺴﻭﻑ ﻨﺘﻨﺎﻭل ﻫﺫﻩ ﺍﻟﻤﺭﺤﻠﺔ ﺒﺸﻲﺀ ﻤﻥ ﺍﻟﺘﻔﺼﻴل 
  
                                                
 .56ﻛﺎﻇﻢ ﻧﺰار اﻟﺮﻛﺎﺑﻲ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ص  (1
 
 
 .931ص-. 2002اﻟﺠﺰاﺋﺮ، , دﯾﻮان اﻟﻤﻄﺒﻮﻋﺎت اﻟﺠﺎﻣﻌﯿﺔ, اﻗﺘﺼﺎ د وﺗﺴﯿﺮ ﻣﺆﺳﺴﺔ: ﻋﺒﺪ اﻟﺮزاق ﺑﻦ ﺣﺒﯿﺐ  (2)




  .ﺘﻭﺍﺠﻬﻬﺎﺃﻫﻤﻴﺘﻬﺎ ﻭﺍﻟﺘﺤﺩﻴﺎﺕ ﺍﻟﺘﻲ , ﻤﻔﻬﻭﻤﻬﺎ : ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ -3-1
ﺘﻌﺩ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺒﻤﺨﺘﻠﻑ ﻤﺩﺍﺨﻠﻬﺎ ﺇﻁﺎﺭﺍ ﺸـﺎﻤﻼ ﻭﻤﺘﻜـﺎﻤﻼ ﻟﺩﺭﺍﺴـﺔ :ﻤﻔﻬﻭﻡ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ  -1-3-1
ﻭﺒﻤـﺎ , ﻭﺫﻟﻙ ﻤﻥ ﺨﻼل ﺍﻟﻌﻼﻗﺔ ﺍﻟﺘﺄﺜﻴﺭﻴﺔ ﺒﻴﻥ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻭﺒﻴﺌﺘﻬـﺎ , ﻭﺘﺤﻠﻴل ﻜل ﺍﻷﻨﺸﻁﺔ ﻭﺍﻟﻌﻤﻠﻴﺎﺕ ﻀﻤﻥ ﺇﻁﺎﺭ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ 
ﻭﻓﻲ ﻫﺫﺍ ﺍﻹﻁـﺎﺭ ﻗـﺩﻤﺕ ﻋـﺩﺓ ﺘﻌـﺎﺭﻴﻑ ﻟـﻺﺩﺍﺭﺓ . ﺍﺌﻬﺎ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲﻴﻨﻌﻜﺱ ﺇﻴﺠﺎﺒﻴﺎ ﻋﻠﻰ ﺘﺤﺴﻴﻥ ﻜل ﻤﻥ ﻤﺭﻜﺯﻫﺎ ﻭﺃﺩ
  :ﻤﻥ ﺒﻴﻨﻬﺎ, ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ 
ﺍﻟﺘـﻲ  ﻋﻠﻡ ﻭ ﻓﻥ ﺼﻴﺎﻏﺔ ﻭ ﺘﻁﺒﻴﻕ ﻭ ﺘﻘﺩﻴﻡ ﺍﻟﻘﺭﺍﺭﺍﺕ ﺍﻟﻭﻅﻴﻔﻴﺔ ﺍﻟﻤﺨﺘﻠﻔﺔ: " ﺄﻨﻬﺎ ﺒ ﻬﺎﺍﻟﺫﻱ ﻋﺭﻓ ( 5991 divaD)  ﺘﻌﺭﻴﻑ 
  .(1)ﺘﻤﻜﻥ ﺍﻟﻤﻨﻅﻤﺔ ﻤﻥ ﺘﺤﻘﻴﻕ ﺃﻫﺩﺍﻓﻬﺎ
ﻤﺠﻤﻭﻋﺔ ﺍﻟﻘﺭﺍﺭﺍﺕ ﻭ ﺍﻟﻤﻤﺎﺭﺴﺎﺕ ﺍﻹﺩﺍﺭﻴﺔ ﺍﻟﺘـﻲ ﺘﺤـﺩﺩ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﻁﻭﻴـل : " ﺎ ﻓﻘﺩ ﻋﺭﻓﻬﺎ ﻋﻠﻰ ﺃﻨﻬ (0991regaeH) ﻤﺎﺃ
  .(2)" ﺍﻟﻤﺩﻯ ﻟﻤﻨﻅﻤﺔ ﻤﺎ ﻭ ﻴﺘﻀﻤﻥ ﺫﻟﻙ ﻭﻀﻊ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻭ ﺘﻁﺒﻴﻘﻬﺎ ﻭ ﺍﻟﺘﻘﻭﻴﻡ ﻭ ﺍﻟﺭﻗﺎﺒﺔ 
ﻴﻠـﺔ ﻤﻥ ﺨﻼﻟﻬﺎ ﺘﺤﺩﻴﺩ ﺍﻟﺘﻭﺠﻬـﺎﺕ ﻁﻭ ﻭ ﻴﺘﻡ ﻋﻤﻠﻴﺔ ﺘﻘﻭﻡ ﺒﻬﺎ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻟﻌﻠﻴﺎ "  : ﻋﻠﻰ ﺃﻨﻬﺎ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ  ﺕﻜﻤﺎ ﻋﺭﻓ
  .(3) "ﺍﻷﺠل ، ﻭ ﻜﺫﻟﻙ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﻤﻥ ﺨﻼل ﺍﻟﺘﺼﻤﻴﻡ ﺍﻟﺩﻗﻴﻕ ﻓﻲ ﺍﻟﺘﻨﻔﻴﺫ ﺍﻟﻤﻨﺎﺴﺏ ﻭ ﺍﻟﺘﻘﻴﻴﻡ ﺍﻟﻤﺴﺘﻤﺭ ﻟﻺﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﻤﻭﻀﻭﻋﺔ
ﺘﺼﻭﺭ ﺍﻟﺭﺅﻯ ﺍﻟﻤﺴﺘﻘﺒﻠﻴﺔ ﻟﻠﻤﻨﻅﻤﺔ، ﻭ ﺭﺴﻡ ﺭﺴﺎﻟﺘﻬﺎ ﻭ ﺘﺤﺩﻴـﺩ ﻏﺎﻴﺎﺘﻬـﺎ ﻋﻠـﻰ : " ﺘﻌﻨﻲ  ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔﻜﻤﺎ ﺃﻥ    
ﺍﻟﻤﺘﻭﻗﻌﺔ ﺒﻴﻨﻬﺎ ﻭ ﺒﻴﻥ ﺒﻴﺌﺘﻬﺎ ﺒﻤﺎ ﻴﺴﻬﻡ ﻓﻲ ﺒﻴﺎﻥ ﺍﻟﻔﺭﺹ ﻭ ﺍﻟﻤﺨﺎﻁﺭ ﺍﻟﻤﺤﻴﻁﺔ ﺒﻬﺎ، ﻭ ﺍﻟﻤﺩﻯ ﺍﻟﺒﻌﻴﺩ، ﻭ ﺘﺤﺩﻴﺩ ﺃﺒﻌﺎﺩ ﺍﻟﻌﻼﻗﺎﺕ 
ﻨﻘﺎﻁ ﺍﻟﻘﻭﺓ ﻭ ﺍﻟﻀﻌﻑ ﺍﻟﻤﻤﻴﺯﺓ ﻟﻬﺎ، ﻭ ﺫﻟﻙ ﺒﻬﺩﻑ ﺍﺘﺨﺎﺫ ﺍﻟﻘﺭﺍﺭﺍﺕ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﻤﺅﺜﺭﺓ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻤﺩﻯ ﺍﻟﺒﻌﻴﺩ ﻭ ﻤﺭﺍﺠﻌﺘﻬـﺎ ﻭ 
ﺃﺴـﻠﻭﺏ ﺇﺩﺍﺭﻱ ﻴﻌﺘﻤـﺩ ﺍﻟﺘﺤـﺭﻙ " ﻴﺔ ﻫـﻲ ﻤﻥ ﺨﻼل ﺍﻟﺘﻌﺎﺭﻴﻑ ﺍﻟﺴﺎﺒﻘﺔ ﻴﻤﻜﻥ ﺍﻟﻘﻭل ﺒﺄﻥ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠ ."(4)ﺘﻘﻭﻴﻤﻬﺎ
ﻓـﺭﺹ )ﻭ ﻋﻨﺎﺼﺭ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﻟﺨﺎﺭﺠﻴﺔ ( ﻨﻘﺎﻁ ﻗﻭﺓ ﻭ ﻨﻘﺎﻁ ﻀﻌﻑ)ﺍﻟﻤﺭﺤﻠﻲ ﺍﻟﺫﻱ ﻴﺄﺨﺫ ﺒﻌﻴﻥ ﺍﻻﻋﺘﺒﺎﺭ ﻅﺭﻭﻑ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﻟﺩﺍﺨﻠﻴﺔ 
  ".ﻭ ﺍﻟﺫﻱ ﻴﺴﻌﻰ ﺇﻟﻰ ﺘﺤﻘﻴﻕ ﺃﻫﺩﺍﻑ ﻭ ﻏﺎﻴﺎﺕ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻓﻲ ﺍﻷﻤﺩﻴﻥ ﺍﻟﻤﺘﻭﺴﻁ ﻭ ﺍﻟﻁﻭﻴل ( ﻭ ﺘﻬﺩﻴﺩﺍﺕ
  .ﺔ ﺃﻫﻤﻴﺔ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴ  -2-3-1
  :(5)ﻓﻲﺍﻟﻤﻴﺩﺍﻨﻴﺔ ﻭﺍﻟﻤﺘﻤﺜﻠﺔ ﺇﻟﻴﻪ ﺍﻟﻌﺩﻴﺩ ﻤﻥ ﺍﻟﺩﺭﺍﺴﺎﺕ  ﺕﻭﺫﻟﻙ ﻤﺎ ﺃﺸﺎﺭ ,ﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺃﻫﻤﻴﺔ ﻜﺒﻴﺭﺓ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔﻟﻺﺩﺍﺭﺓ ﺍﻹﺴ
  .ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺕﺘﻭﻀﻴﺢ ﺍﻟﺭﺅﻴﺔ ﺍﻟﻤﺴﺘﻘﺒﻠﻴﺔ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﻭﺍﺘﺨﺎﺫ ﺍﻟﻘﺭﺍﺭﺍ-   
  .ﺩﻗﺔ ﺍﻟﺘﻨﺒﺅ ﺒﻨﺘﺎﺌﺞ ﺍﻟﺘﺼﺭﻓﺎﺕ  ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ-
  .ﺔ ﻤﻥ ﺘﺤﻘﻴﻕ ﺃﻋﻠﻰ ﻤﺴﺘﻭﻴﺎﺕ ﺍﻷﺩﺍﺀﺘﻤﻜﻥ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴ-
  .ﺃﻜﺜﺭ ﺍﺴﺘﺠﺎﺒﺔ ﻭ ﻭﻋﻴﺎ ﺒﻅﺭﻭﻑ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﻭ ﺘﻐﻴﺭﺍﺘﻬﺎ–ﺒﺼﻔﺔ ﺩﺍﺌﻤﺔ  –ﺠﻌل ﺍﻟﻤﺩﻴﺭﻴﻥ - 
  (.ﻭ ﻫﻲ ﻤﻥ ﺃﺒﺭﺯ ﻨﺘﺎﺌﺞ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ) ﺘﻨﻤﻴﺔ ﻋﺎﺩﺍﺕ ﺍﻟﺘﻔﻜﻴﺭ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺴﺘﻘﺒل -
  .ﺍﻟﺘﺨﺼﻴﺹ ﺍﻟﻔﻌﺎل ﻟﻺﻤﻜﺎﻨﻴﺎﺕ ﻭﻤﻭﺍﺭﺩ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ-
ﻴﺎﺕ ﺍﻹﺩﺍﺭﻴﺔ ﻓﻲ ﺍﻟﻌﻤﻠﻴﺔ، ﻭ ﻤﻥ ﺜﻡ ﺘﻘﻠﻴل ﺍﻟﻤﻘﺎﻭﻤﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﻗﺩ ﺘﺤـﺩﺙ ﻋﻨـﺩ ﺍﻟﻘﻴـﺎﻡ ﺘﻭﻓﻴﺭ ﻓﺭﺹ ﻤﺸﺎﺭﻜﺔ ﺠﻤﻴﻊ ﺍﻟﻤﺴﺘﻭ-
  .ﺒﺘﻨﻔﻴﺫ ﺃﻱ ﺒﺭﻨﺎﻤﺞ ﻟﻠﺘﻐﻴﻴﺭ
                                                
 .12، ﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕ ، ﺹ ﺇﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺎﺕ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ  :ﻤﺤﻤﻭﺩ ﺠﺎﺴﻡ ﻤﺤﻤﺩ ﺍﻟﺼﻤﻴﺩﻋﻲ  (1)
 .12ﺹ,ﻨﻔﺱ ﺍﻟﻤﺭﺠﻊ ﺍﻟﺴﺎﺒﻕ(2) 
 .02.12.ﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕ ، ﺹ, ﻋﺒﺩ ﺍﻟﺴﻼﻡ ﺃﺒﻭ ﻗﺤﻑ ( 3)
 .03.ﻋﺒﺩ ﺍﻟﺤﻤﻴﺩ ﻋﺒﺩ ﺍﻟﻔﺘﺎﺡ ﺍﻟﻤﻐﺭﺒﻲ ،ﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕ ، ﺹ  (4)




  .ﺘﺴﺎﻋﺩ ﻓﻲ ﺘﺤﺩﻴﺩ ﻭ ﺘﻘﺩﻴﺭ ﺍﻟﻔﺭﺹ ﺍﻟﻤﺴﺘﻘﺒﻠﻴﺔ ﻭ ﻜﺫﻟﻙ ﺍﻟﻤﺸﻜﻼﺕ ﺍﻟﻤﺘﻭﻗﻌﺔ -
  .ﺘﻭﻀﺢ ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ ﻭ ﺍﻟﺘﻭﺠﻴﻪ ﺍﻟﻼﺯﻡ ﻟﻤﺴﺘﻘﺒل ﺍﻟﻤﻨﻅﻤﺔ ﻜﻜل -
  :ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﺘﺤﺩﻴﺎﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻭﺍﺠﻪ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ   -3-3-1
ﺔ  ﺴـﻤﺎﺕ ﺍﻟﻌﺼـﺭ ﺨﺎﺼﺔ ﻓﻲ ﻤﻁﻠﻊ ﺍﻟﻘﺭﻥ ﺍﻟﺤﺎﺩﻱ ﻭ ﺍﻟﻌﺸﺭﻴﻥ ﻭ ﻫﻲ ﺒﻤﺜﺎﺒ ﻋﺩﺓ ﺘﺤﺩﻴﺎﺕ  ﺘﻭﺍﺠﻪ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ
  :(1)ﺍﻟﺤﺩﻴﺙ ﻭﺘﺘﻤﺜل ﻓﻲ
ﺇﻥ ﺩﺨﻭل ﻤﻨﻅﻤﺎﺕ ﺍﻷﻋﻤﺎل ﺍﻟﻘﺭﻥ ﺍﻟﺤﺎﺩﻱ ﻭ ﺍﻟﻌﺸﺭﻴﻥ ﻴﺄﺘﻲ ﻤﺤﻤﻼ ﺒﺎﻟﻌﺩﻴﺩ ﻤـﻥ ﻨﺘـﺎﺌﺞ : ﺯﻴﺎﺩﺓ ﻤﻌﺩﻻﺕ ﺍﻟﺘﻐﻴﻴﺭ  -ﺃﻭﻻ
ﻁﺔ ﻭ ﺍﻟﺘﻔﺎﻋﻼﺕ ﺍﻟﺩﻭﻟﻴﺔ ، ﻓﻅﻬﻭﺭ ﺜﻭﺭﺓ ﺍﻟﻤﻌﻠﻭﻤﺎﺕ ﻭ ﺍﻻﺘﺼﺎﻻﺕ، ﻭ ﺘﺤﺩﻴﺎﺕ  ﺍﻟﻬﻨﺩﺴـﺔ ﺍﻟﻭﺭﺍﺜﻴـﺔ ﺍﻻﺒﺘﻜﺎﺭﺍﺕ ﻭ ﺍﻷﻨﺸ
ﻓﻲ ﺍﻟﻨﺒﺎﺕ ﻭ ﺍﻟﺤﻴﻭﺍﻥ ﻭ ﺍﻹﻨﺴﺎﻥ ، ﻭ ﻗﻀﺎﻴﺎ ﺍﻻﺴﺘﻨﺴﺎﺥ ، ﻭ ﺍﻻﻨﻔﺘﺎﺡ ﺍﻹﻋﻼﻤﻲ ، ﻜل ﻫﺫﻩ ﺍﻷﻤﻭﺭ ﻤـﺎ ﻫـﻲ ﺇﻻ ﺃﻤﺜﻠـﺔ 
  .ﻥ ﻓﻲ ﻤﻨﻅﻤﺎﺕ ﺍﻷﻋﻤﺎلﻟﺘﻐﻴﻴﺭ ﺍﻟﻤﺎﺜﻠﺔ ﺃﻤﺎﻡ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﻴﻟﺘﺤﺩﻴﺎﺕ ﺍ
ﻨﺘﻴﺠﺔ  ﺯﻴﺎﺩﺓ  ﺍﻟﻤﻌﺎﻤﻼﺕ ﺍﻟﺩﻭﻟﻴﺔ ﻭ ﺍﻟﻌﻭﻟﻤﺔ ﺍﻻﻗﺘﺼـﺎﺩﻴﺔﻟﺫﺍ  ﺸﺩﻴﺩﺓﻴﺸﻬﺩ ﺍﻟﻘﺭﻥ ﺍﻟﺤﺎﻟﻲ ﻤﻨﺎﻓﺴﺔ  :ﺸﺩﺓ ﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴﺔ   -ﺎﺜﺎﻨﻴ
ﺍﻷﺴﻭﺍﻕ ﺍﻟﻌﺎﻟﻤﻴﺔ ﺤﺘﻰ ﻴﻤﻜﻨﻬﻡ ﺍﻟﻨﺠﺎﺡ ﻓﻲ ﺍﻟﺘﻌﺎﻤـل ﺘﻁﻭﺭ ﻴﺠﺏ ﺃﻥ ﻴﺭﺍﻋﻲ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﻭﻥ ﻋﻨﺩ ﺼﻴﺎﻏﺔ ﺇﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺎﺘﻬﻡ 
ﺇﻻ ﻤﻥ ﺨﻼل ﻋﻤﻠﻴﺎﺕ ﺍﻹﺒﺩﺍﻉ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﻨﺘﺠﺎﺕ ﻭ ﺍﻟﻌﻤﻠﻴﺎﺕ ﻭ ﻥ ﻴﺘﺄﺘﻰ ﺫﻟﻙ ﻭ ﺍﻟﺤﺼﻭل ﻋﻠﻰ ﺤﺼﺔ ﻤﻥ ﺍﻟﺴﻭﻕ، ﻭ ﻟ ﻬﺎ،ﻤﻌ
 . ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻭ ﻏﻴﺭﻫﺎ
ﺘﻌﺘﻤﺩ ﺍﻟﻌﺩﻴﺩ ﻤﻥ ﺍﻟﻤﻨﻅﻤﺎﺕ ﻋﻠﻰ ﺒﻌﺽ ﺍﻷﺴﺎﻟﻴﺏ ﺍﻟﺘﻜﻨﻭﻟﻭﺠﻴﺔ ﻟﻠﺤﺼﻭل ﻋﻠـﻰ ﻤﻴـﺯﺓ  :ﺍﻟﺘﻐﻴﺭﺍﺕ ﺍﻟﺘﻜﻨﻭﻟﻭﺠﻴﺔ  -ﺜﺎﻟﺜﺎ
ﻤـﺎ ﻴﺤـﺩﺙ ﺎﻥ ﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ ﺘﺴﻬﻡ ﻓﻲ ﺴﻴﻁﺭﺘﻬﺎ ﻋﻠﻰ ﺃﺤﺩ ﺍﻟﻤﻭﺍﻗﻑ ﺯﻤﻨﻴﺎ ﺃﻭ ﻤﻜﺎﻨﻴﺎ ،ﻭ ﻟﻜﻥ ﻫﺫﺍ ﻻ ﻴﺴﺘﻤﺭ ﻁـﻭﻴﻼ ﻓﺴـﺭﻋ 
 .، ﻭ ﺘﺠﺩ ﺘﻠﻙ ﺍﻟﻤﻨﻅﻤﺎﺕ ﻨﻔﺴﻬﺎ ﻤﻁﺎﻟﺒﺔ ﺒﺎﻟﺒﺤﺙ ﻋﻥ ﻤﻴﺯﺓ ﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ ،ﺘﻜﻨﻭﻟﻭﺠﻴﺔ ﺠﺩﻴﺩﺓ ﻭ ﻫﻜﺫﺍﺍﻟﺘﻐﻴﻴﺭ
ﺃﺼﺒﺢ ﻤﻥ ﺍﻟﻭﺍﻗﻊ ﺃﻥ ﻨﺠﺩ ﻨﺩﺭﺓ ﻓﻲ ﺒﻌﺽ ﺍﻟﻤﻭﺍﺭﺩ ﺍﻟﻤﻁﻠﻭﺒﺔ ﺴـﻭﺍﺀ ﻜﺎﻨـﺕ :  ﻋﺠﺯ ﺍﻟﻤﻭﺍﺭﺩ ﺍﻟﻤﺘﺎﺤﺔ ﻭ ﻨﺩﺭﺘﻬﺎ -ﺭﺍﺒﻌﺎ
ﺍﻟﻭﻻﻴﺎﺕ ﺍﻟﻤﺘﺤﺩﺓ  ﺍﻷﻤﺭﻴﻜﻴﺔ ، ﻓﺎﻟﻤﻭﺍﺭﺩ ﺍﻟﻤﺎﺌﻴـﺔ   ﻤﺎﺩﻴﺔ ﺃﻭ ﻓﻨﻴﺔ ﺃﻭ ﺒﺸﺭﻴﺔ ، ﻭ ﻴﺘﻀﺢ ﺫﻟﻙ ﻓﻲ ﺒﻌﺽ ﺍﻟﺩﻭل ، ﺤﺘﻰ ﻓﻲ
ﻭ ﺍﻟﻁﺎﻗﺔ ، ﻭﻋﺠﺯ ﺒﻌﺽ ﺍﻟﻤﻭﺍﺩ ﺍﻟﻐﺫﺍﺌﻴﺔ  ، ﺘﻤﺜل ﺘﺤﺩﻴﺎﺕ ﻤﻥ ﺍﻟﻀﺭﻭﺭﻱ ﻤﻭﺍﺠﻬﺘﻬﺎ ﺤﺘﻰ ﻴﺘﺴﻨﻰ ﺇﻋـﺩﺍﺩ ﺍﻹﺴـﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ 
  .ﻟﻠﺩﺨﻭل ﻓﻲ ﺍﻟﻘﺭﻥ ﺍﻟﻘﺎﺩﻡ
ﺯﺍﺩﺕ ﻭﺘﻴـﺭﺓ ﺍﻟﺘﺤﺎﻟﻔـﺎﺕ   ﻡﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺍﻟﻴـﻭ  ﺎﻓﻲ ﺒﻴﺌﺔ ﺍﻷﻋﻤﺎل ﺍﻟﺘﻲ ﺘﺘﻭﺍﺠﺩ ﻓﻴﻬ :ﻋﻭﻟﻤﺔ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﻓﻜﺭﺍ ﻭﺘﻁﺒﻴﻘﺎ -ﺨﺎﻤﺴﺎ
ﻭﺒﺎﻟﺘﺎﻟﻲ ﺯﻴﺎﺩﺓ ﻤﺴﺘﻭﻴﺎﺕ  ﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴﺔ ﺍﻟﻌﺎﻟﻤﻴـﺔ ﻭﺫﻟـﻙ ﻴـﺩﻋﻭ ﺇﻟـﻰ ,ﻤﻥ ﺍﻟﻌﺎﻟﻡ ﻗﺭﻴﺔ ﻭﺍﺤﺩﺓ   لﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔ ﻭﻫﺫﺍ ﻤﺎ ﺠﻌ
  .ﻟﻤﻭﺍﺠﻬﺔ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﺘﺤﺩﻴﺎﺕ ﻓﻲ ﻤﺠﺎﻻﺕ ﺍﻟﺘﻁﺒﻴﻕ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻱ ﻭﺍﻹﺩﺍﺭﻱ ﻲﻀﺭﻭﺭﺓ ﺍﻻﻫﺘﻤﺎﻡ ﺒﺘﻨﻤﻴﺔ ﺍﻟﻔﻜﺭ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠ







                                                




  .ﻤﺭﺍﺤل ﺘﻁﺒﻴﻕ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺍﻹﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔ : ﺍﻟﻤﺒﺤﺙ ﺍﻟﺜﺎﻨﻲ
ﻨﺘﻴﺠﺔ ﻟﻤﺎ ﻴﺸﻬﺩﻩ ﺍﻟﻌﺎﻟﻡ ﺍﻟﻴﻭﻡ ﻤﻥ ﺘﻐﻴﺭﺍﺕ ﺴﺭﻴﻌﺔ ﻭ ﻋﻤﻴﻘﺔ ﻭ ﻤﺎ ﻴﻔﺭﻀﻪ ﻤﻥ ﺘﺤﺩﻴﺎﺕ ﻓﻲ ﺠﻤﻴﻊ ﺍﻟﻤﺠـﺎﻻﺕ ،           
ﻤﺎ ﻋﻠﻰ ﺃﻱ ﻤﺅﺴﺴﺔ ﺇﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔ ﻭ ﻟﻜﻲ ﺘﺘﻤﻜﻥ ﻤﻥ ﺍﻻﺴﺘﻤﺭﺍﺭﻴﺔ ﻓﻲ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻤﺤﻴﻁ ﻭ ﻤﻭﺍﺠﻬﺔ ﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴﺔ ﺍﻟﺸـﺩﻴﺩﻴﺔ ﺃﺼﺒﺢ ﻟﺯﺍ
ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻤﻴﺯﻩ ، ﺃﻥ ﺘﺘﺒﻨﻰ ﻤﻔﺎﻫﻴﻡ ﺍﻻﺩﺍﺭﺓ ﺇﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﺴﺎﻋﺩﻫﺎ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺘﻔﻭﻕ ﻭ ﺍﻟﺘﻤﻭﻗﻊ ﺍﻟﺠﻴﺩ ﻓﻲ ﺍﻟﺴﻭﻕ ،ﻭ ﺫﻟﻙ ﻤـﻥ 
ﻴﺔ  ، ﺍﻟﻤﺭﺤﻠﺔﺍﻟﺜﺎﻨﻴﺔ ﻓـﻲ  ﺘﻨﻔﻴـﺫ ﺍﻻﺴـﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ، ﻭ ﺨﻼل ﻋﺩﺓ ﻤﺭﺍﺤل ، ﺘﺘﻤﺜل ﺍﻟﻤﺭﺤﻠﺔﺍﻻﻭﻟىﻔﻲ  ﺼﻴﺎﻏﺔ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠ
  .ﺃﺨﻴﺭﺍ ﻤﺭﺤﻠﺔ ﺍﻟﺭﻗﺎﺒﺔ ﻭ ﺍﻟﺘﻘﻴﻴﻡ 
ﻭ ﻗﺒل ﺍﻟﺘﻁﺭﻕ ﻟﻜل ﻤﺭﺤﻠﺔ ﻋﻠـﻰ , ﺼﻴﺎﻏﺔ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺘﻤﺭ ﻋﺒﺭ ﻋﺩﺓ ﻤﺭﺍﺤل: ﻤﺭﺤﻠﺔ ﺼﻴﺎﻏﺔ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ  -1-2
ﻴﻤﻜﻥ ﺘﻠﺨﻴﺼـﻬﺎ ﻓـﻲ , ﺕﻻﺒﺩ ﻤﻥ ﺍﻹﺸﺎﺭﺓ ﺇﻟﻰ ﺃﻥ ﺃﻱ ﺒﻨﺎﺀ ﺇﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ ﻴﻤﺭ ﻋﺒﺭ ﺠﻤﻠﺔ  ﻤﻥ ﺍﻟﻤﺭﺍﺤل ﻭﺍﻟﺨﻁﻭﺍ, ﺤﺩﻯ 
  :ﺍﻟﺸﻜل ﺍﻟﺘﺎﻟﻲ 
  .ﺍﻟﻤﺭﺍﺤل ﺍﻟﺘﻔﺼﻴﻠﻴﺔ ﻟﻼﺩﺍﺭﺓ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ(:  2) ل ﺭﻗﻡـﺍﻟﺸﻜ
  
  
ﻤﺠﻤﻭﻋﺔ ﺍﻟﻨﻴل , " 12"ﺍﻻﺩﺍﺭﺓ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻟﻤﻭﺍﺠﻬﺔ ﺘﺤﺩﻴﺎﺕ ﺍﻟﻘﺭﻥ :ﻋﺒﺩ ﺍﻟﺤﻤﻴﺩ ﻋﺒﺩ ﺍﻟﻔﺘﺎﺡ ﺍﻟﻤﻐﺭﺒﻲ :ﺩﺭـﺍﻟﻤﺼ
  .36.ﺹ,9991,ﺍﻟﻌﺭﺒﻴﺔ
  ﻋﻮاﻣﻞ اﻗﺘﺼﺎدﯾﺔ
  ﻋﻮاﻣﻞ اﺟﺘﻤﺎﻋﯿﺔ
  ﻋﻮاﻣﻞ ﺳﯿﺎﺳﯿﺔ 
 ﻋﻮاﻣﻞ ﺗﺸﺮﯾﻌﯿﺔ 
  اﻟﮭﯿﺌﺔ اﻻدارﯾﺔ 
  اﻟﻤﻮارد اﻟﺒﺸﺮﯾﺔ 
ﺗﺴﻮﯾﻖ ) اﻟﻮﻇﺎﺋﻒ
 اﻟﺦ(...اﻧﺘﺎج
  (اﺳﺘﻘﺮار، اﻟﺘﻮﺳﻊ ، اﻻﻧﻜﻤﺎش)اﻟﺒﺪاﺋﻞ اﻻﺳﺘﺮاﺗﯿﺠﯿﺔ 
 ﯿﺠﯿﺔ اﻟﻤﻨﺎﺳﺒﺔ اﺧﺘﯿﺎراﻻﺳﺘﺮاﺗ
اﺗﺨﺎذ )ﺗﻨﻔﯿﺬ اﻻﺳﺘﺮاﺗﯿﺠﯿﺔ 
اﻟﻘﺮار ﺑﻨﺘﻔﯿﺬ اﻻﺳﺘﺮاﺗﯿﺠﯿﺔ 
 (اﻟﻤﺨﺘﺎرة 
ﻣﺘﺎﺑﻌﺔ و  رﻗﺎﺑﺔ و ﺗﻘﯿﯿﻢ 
 اﻻﺳﺘﺮاﺗﯿﺠﯿﺔ 
 اﻻھﺪاف/ ﻏﺎﯾﺎت/اﻟﺮﺳﺎﻟﺔ/اﻟﺮؤﯾﺔ
 S              O
  ﻓﺮص        ﻗﻮة 
   
 W                T
 ﻣﺨﺎﻃﺮ      ﺿﻌﻒ 
 اﻟﺘﻘﯿﯿﻢ اﻟﺪاﺧﻠﻲ  اﻟﺘﻘﯿﯿﻢ اﻟﺨﺎرﺟﻲ 












  :ﺍﻟﺭﺅﻴﺔ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔﺼﻴﺎﻏﺔ   -1-1-2
 ﺏﺇﺫ ﻴﺠ  ـ,ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻓﻲ ﺼﻴﺎﻏﺔ ﺭﺅﻴﺔ ﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺸﺎﻤﻠﺔ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ  ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺘﻜﻤﻥ ﺍﻟﺨﻁﻭﺓ ﺍﻟﺠﻭﻫﺭﻴﺔ ﺍﻷﻭﻟﻰ ﻟﻌﻤﻠﻴﺔ
ﻤﻥ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻤﻨﻁﻠﻕ ﺘﻌﺭﻑ ﺍﻟﺭﺅﻴﺔ ﺍﻻﺴـﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻋﻠـﻰ .ﺃﻥ ﻴﻜﻭﻥ ﻟﻜل ﻤﺅﺴﺴﺔ ﻓﻠﺴﻔﺔ ﻭﻓﻜﺭ ﻴﻤﻴﺯﻫﺎ ﻋﻥ ﺒﺎﻗﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ 
ﻱ ﻭﺍﻟﻤﺭﻜﺯ ﺍﻟﺴﻭﻗﻲ  ﺍﻟﺫﻱ ﺘﻨﻭ,ﻟﺫﻱ ﻴﺤﺩﺩ ﺍﻟﻭﺠﻬﺔ ﺍﻟﺘﻲ  ﺘﺭﻏﺏ ﻓﻲ ﺍﻟﻭﺼﻭل  ﺇﻟﻴﻬﺎ ﺍﻟﻤﺴﺎﺭ ﺍﻟﻤﺴﺘﻘﺒﻠﻲ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ  ﺍ""ﺃﻨﻬﺎ 
  ".(1)ﺘﺤﻘﻴﻘﻪ  ﻭﻨﻭﻋﻴﺔ  ﺍﻟﻘﺩﺭﺍﺕ ﻭﺍﻹﻤﻜﺎﻨﻴﺎﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﺨﻁﻁ ﻟﺘﻨﻤﻴﺘﻬﺎ
ﻤـﺭﺘﺒﻁ   ﻭ ﻫـﻭ  ﺃﻥ ﺘﻜﻭﻥ ﻋﻠﻴﻪ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴـﺔ ﻤﺴـﺘﻘﺒﻼ  ﺩﻫﻲ ﻤﺎ ﺘﺭﻴ"ﻭﻴﻌﺭﻑ ﺍﻟﺒﻌﺽ  ﺍﻟﺭﺅﻴﺔ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ  ﻋﻠﻰ ﺃﻨﻬﺎ  
 ﻤﻜﻥ ﺘﺤﻘﻴﻘﻬﺎ  ﻓﻲ ﻅل ﺍﻹﻤﻜﺎﻨﻴﺎﺕ  ﺍﻟﺤﺎﻟﻴﺔ  ﻭﺍﻥ ﻜﺎﻥ ﻤﻥ ﺍﻟﻤﻤﻜﻥ ﺍﻟﻭﺼﻭل  ﺇﻟﻴﻬـﺎ ﻓـﻲ ﺒﺄﺤﻼﻤﻬﺎ ﻭﻁﻤﻭﺤﺎﺘﻬﺎ  ﺍﻟﺘﻲ ﻻﻴ
  ."(2)ﺍﻷﺠل ﺍﻟﻁﻭﻴل
ﻴﻌﺘﺒﺭ ﻭﺠﻭﺩ ﺭﺅﻴﺔ ﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻭﺍﻀﺤﺔ  ﻭﻤﻤﻴﺯﺓ  ﺒﻤﺜﺎﺒﺔ ﺤﺠﺭ ﺍﻟﺯﺍﻭﻴﺔ  ﻓﻲ ﺒﻨﺎﺀ ﻭﺘﺤﻘﻴﻕ ﺍﻻﺴـﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﻔﻌﺎﻟـﺔ      
ﻜـل ﻤـﻥ )ﻴﺔ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻭﺍﻟﺭﺴﺎﻟﺔ ﻭﺍﻷﻫـﺩﺍﻑ ﻭﺍﻟﺸﻜل ﺍﻟﺘﺎﻟﻲ ﻴﻭﻀﺢ ﻋﻼﻗﺔ ﺍﻟﺘﻔﺎﻋل ﻭﺍﻟﺘﻜﺎﻤل  ﺍﻟﻤﻭﺠﻭﺩ  ﺒﻴﻥ ﺍﻟﺭﺅ
  (.   ﻭﺍﻷﻫﺩﺍﻑ  ﺴﻭﻑ ﻴﺘﻡ ﺍﻟﺘﻁﺭﻕ ﺇﻟﻴﻬﻡ ﻓﻴﻤﺎ ﺒﻌﺩ ﺒﺄﻜﺜﺭ ﺘﻔﺼﻴل  ﺔﺍﻟﺭﺴﺎﻟ
       















، ﻋﻤﺎﻥ، ﻊﻟﻠﻨﺸﺭ ﻭﺍﻟﺘﻭﺯﻴ ﺓﺩﺍﺭ ﺍﻟﻤﺴﻴﺭ ،(ﺇﺩﺍﺭﺓ ﺠﺩﻴﺩﺓ ﻓﻲ ﻋﺎﻟﻡ ﻤﺘﻐﻴﺭ )ﺔ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴ: ﺢ ﺒﻥ ﺤﺒﺘﻭﺭﻋﺒﺩ ﺍﻟﻌﺯﻴﺯ ﺼﺎﻟ:ﺩﺭ ـﺍﻟﻤﺼ
  .19.ﺹ 4002, 1ﻁ
  
                                                
 .38ﻣﺆﯾﺪ ﺳﻌﯿﺪ ﺳﺎﻟﻢ، ﻣﺮﺟﻊ، ص  (1)
 .98ﻧﻔﺲ اﻟﻤﺮﺟﻊ اﻟﺴﺎﺑﻖ، ص  (2)










 ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ ﺍﻟﺘﻜﺘﻴﻜﻴﺔ 




ﺨﻼل ﺍﻟﺸﻜل  ﻴﺘﻀﺢ ﺃﻥ ﺍﻻﻨﻁﻼﻗﺔ ﺍﻟﻨﺎﺠﺤﺔ ﻟﻺﺩﺍﺭﺓ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺘﺒﺩﺍ ﺒﻭﻀﻊ ﺭﺅﻴﺔ ﺍﺴـﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻭﺍﻀـﺤﺔ   ﻤﻥ        
  (.ﺍﻟﺦ...ﻭﻀﻊ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ, ﺘﺤﺩﻴﺩ ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ ,ﺍﻟﺭﺴﺎﻟﺔ )ﻤﺭﺍﺤل ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻠﻴﻬﺎ ﺫﻟﻙ ﺃﻥ ﻫﺫﻩ ﺍﻻﺨﻴﺭﺓ ﺘﺸﻜل ﻤﺭﺠﻌﺎ ﺃﺴﺎﺴﻴﺎ ﻟﻠ
  :ﺘﺤﺩﻴﺩ ﺍﻟﺭﺴﺎﻟﺔ: 2-1-2
ﺘﺴﻌﻰ ﻤﻌﻅﻡ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺇﻟﻰ ﺇﻋﻁﺎﺀ ﺼﻔﺔ ﺍﻟﺸﺭﻋﻴﺔ ﻋﻠﻰ ﻭﺠﻭﺩﻫﺎ  ﻓﻲ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻌﻤل ﻓﻴﻬﺎ ﻤـﻥ ﺍﺠـل ﺍﻟﺒﻘـﺎﺀ      
ﻜﺫﺍ ﻤﺩﻯ ﺍﻤـﺘﻼﻙ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴـﺔ ﻟـﻺﺩﺍﺭﺓ ﻭ,ﻴﻡ ﻤﻥ ﻁﺭﻑ ﺍﻟﻤﺠﺘﻤﻊ  ﺍﻟﺫﻱ ﺃﻗﻴﻤﺕ ﻓﻴﻪ ﻴﺘﻰ ﺫﻟﻙ ﺍﻟﺘﻘﻭﻴﺘﺄ ,ﺃﻁﻭل ﻤﺩﺓ ﻤﻤﻜﻨﺔ 
ﺤﻴـﺙ ,ﻭﻫﺫﺍ ﻤﻥ ﺨـﻼل ﺘﺤﺩﻴـﺩ ﺍﻟﺭﺴـﺎﻟﺔ . ﺍﻟﻔﻌﺎﻟﺔ  ﺍﻟﺘﻲ ﺘﺴﺘﻁﻴﻊ ﺃﻥ ﺘﺘﺭﺠﻡ ﺃﻫﺩﺍﻓﻬﺎ ﺇﻟﻰ ﺍﻟﻭﺍﻗﻊ  ﺒﺄﻜﺜﺭ ﻜﻔﺎﺀﺓ ﻭﻓﻌﺎﻟﻴﺔ 
ﻏﻴﺭﻫﺎ ﻤﻥ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺍﻷﺨﺭﻯ ﻤﻥ ﺤﻴـﺙ ﻤﺠـﺎل  ﻥﺍﻟﻤﻤﻴﺯ  ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﻋ  ﺍﻹﻁﺎﺭ"ﻋﺭﻓﺕ ﺭﺴﺎﻟﺔ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻋﻠﻰ ﺃﻨﻬﺎ  
  .(1)ﻋﻤﻠﻴﺎﺘﻬﺎ ﻭﻤﻤﺎﺭﺴﺎﺘﻬﺎ, ﻬﺩﻑ ﺒﻴﺎﻥ ﺍﻟﺴﺒﺏ ﺍﻟﺠﻭﻫﺭﻱ ﻟﻭﺠﻭﺩﻫﺎ ﻭﻫﻭﻴﺘﻬﺎﻋﻤﻼﺌﻬﺎ ﻭﺃﺴﻭﺍﻗﻬﺎ ﺒ, ﻨﺸﺎﻁﻬﺎ 
ﻋﻤﻠﻨﺎ ؟ ﻭﺍﻟﺫﻱ ﻴﻜﻭﻥ ﻤﺘﺭﺍﺩﻓﺎ ﻤﻊ ﺴﺅﺍل  ﻤﺎﻫﻲ  ﻭﺍﻨﻪ ﻻﺒﺩ ﺃﻥ ﺘﺴﺄل ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻨﻔﺴﻬﺎ  ﻤﺎ ﻫ"  rekcurD reteP"ﻤﺎﻴﺭﻯ ﻜ
  .(2)"ﺭﺴﺎﻟﺘﻨﺎ ؟ ﻭﺍﻟﺫﻱ ﻴﻤﻴﺯ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻋﻥ ﻏﻴﺭﻫﺎ ﻤﻥ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ
ﺃﻥ ﻤﺭﺤﻠﺔ ﺇﻋﺩﺍﺩ ﺭﺴﺎﻟﺔ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺘﻌﺩ ﻤﺭﺤﻠﺔ ﺃﺴﺎﺴﻴﺔ ﻓﻲ ﺼﻴﺎﻏﺔ ﺍﺴـﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺎﺕ  ﻤﻥ ﺨﻼل ﺍﻟﺘﻌﺭﻴﻔﻴﻥ ﺍﻟﺴﺎﺒﻘﻴﻥ  ﻨﺴﺘﻨﺘﺞ
ﺒﺎﻋﺘﺒﺎﺭ ﺃﻨﻪ ﺒﺩﻭﻥ ﺃﻥ ﺘﺤﺩﺩ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻟﻨﻔﺴﻬﺎ ﻓﻜﺭﺍ ﺃﻭ ﻤﻔﻬﻭﻤﺎ ﻤﺤﺩﺩﺍ ﻴﻤﻴﺯﻫﺎ ﻋﻥ ﺒﺎﻗﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴـﺎﺕ ﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴـﺔ , ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ
 .   ﺘﺤﺩﻴﺩ ﻤﺭﻜﺯﻫﺎ ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻲ ﻓﻲ ﺒﻴﺌﺘﻬﺎ ﺒﺩﻗﺔ ﻊﻓﺈﻨﻬﺎ ﻻ ﺘﺴﺘﻁﻴ
ﻷﻥ ﻭ ﺒﺴـﻴﻁﺔ  ﻴﻨﺒﻐﻲ ﺼﻴﺎﻏﺔ ﺭﺴﺎﻟﺔ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ  ﺒﻌﺒﺎﺭﺍﺕ ﻤﺤـﺩﺩﺓ ﻭﻭﺍﻀـﺤﺔ : ﻁﺭﻕ ﺼﻴﺎﻏﺔ ﺍﻟﺭﺴﺎﻟﺔ -1-2-1-2
ﻭﻓﻲ ﻫـﺫﺍ ﺍﻻﻁـﺎﺭ , ﻭﻀﻭﺡ ﺍﻟﺭﺴﺎﻟﺔ ﻭﺩﻗﺘﻬﺎ ﺸﻲﺀ ﻤﻬﻡ  ﻟﺩﻯ ﺍﻟﻤﺠﺘﻤﻊ ﻭﻜل ﺍﻷﻁﺭﺍﻑ ﺍﻟﺫﻴﻥ ﻟﻬﻡ ﻤﺼﻠﺤﺔ ﻤﻊ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ
, ﺔﺘﻭﺠﺩ ﻫﻨﺎﻟﻙ ﻋﻠﻰ ﺍﻷﻗل ﻭﺠﻬﻲ ﻨﻅﺭ  ﺒﺸﺎﻥ ﺍﻟﻌﺒﺎﺭﺍﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﺤﺩﺩﻫﺎ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻟﻌﻠﻴﺎ  ﺃﺜﻨﺎﺀ ﺼﻴﺎﻏﺘﻬﺎ ﻟﺭﺴـﺎﻟﺔ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴ  ـ
  :(3)ﻭﻫﻤﺎ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺘﻭﺍﻟﻲ ﻜﻤﺎ ﻴﻠﻲ
ﺘﻌﻜﺱ ﺍﻟﻌﺒﺎﺭﺍﺕ ﺍﻟﻤﻭﺠﻭﺩﺓ ﻓﻲ ﺍﻟﺭﺴـﺎﻟﺔ  ﻓﻜـﺭﺓ ﺘﻌﻅـﻴﻡ  ﺃﻥﻴﻨﺎﺩﻱ ﺃﺼﺤﺎﺒﻬﺎ  ﺒﻀﺭﻭﺭﺓ  : ﻭﺠﻬﺔ ﺍﻟﻨﻅﺭ ﺍﻟﻭﺼﻔﻴﺔ  -ﺃ
ﺇﻤﺎ ﻓﻲ ﺼﻭﺭﺓ ﺘﻌﻅﻴﻡ ﻷﺤﺩ ﺍﻟﻤﺘﻐﻴﺭﺍﺕ ﺍﻟﺨﺎﺼﺔ ﺒﺎﻷﺩﺍﺀ  ﻜﺎﻟﺭﺒﺢ ﺃﻭ ﺍﻟﻌﺎﺌـﺩ ﻋﻠـﻰ , ﺒﻌﺽ ﻤﺅﺸﺭﺍﺕ ﺍﻷﺩﺍﺀ  ﺒﺎﻟﻤﺅﺴﺴﺔ 
 ﻥﺒﺎﻋﺘﺒـﺎﺭ ﺃ , ﺭﺓ ﺘﺩﻨﻴﺔ ﻟﺒﻌﺽ  ﺍﻟﻤﺘﻐﻴﺭﺍﺕ  ﺍﻷﺨﺭﻯ  ﺍﻟﻤﺭﺘﺒﻁﺔ  ﺒﺎﻷﺩﺍﺀ  ﻤﺜل ﺍﻟﺘﻜﻠﻔﺔ ﺭﺍﺱ ﺍﻟﻤﺎل  ﺍﻟﻤﺴﺘﺜﻤﺭ ﺃﻭ ﻓﻲ ﺼﻭ
   .ﻫﺫﻩ ﺍﻟﻤﺘﻐﻴﺭﺍﺕ  ﺘﺴﺘﺨﺩﻡ ﺩﺍﺌﻤﺎ  ﻜﻤﻘﻴﺎﺱ ﻟﻭﺼﻑ  ﻤﺴﺘﻭﻯ ﺃﺩﺍﺀ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ
ﺍﻟﺭﺴﺎﻟﺔ ﺍﻟﻔﻌﺎﻟﺔ ﻫﻲ ﺍﻟﺭﺴﺎﻟﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﻴﻌﺘﻤﺩ ﺃﺜﻨﺎﺀ ﺇﻋﺩﺍﺩﻫﺎ  ﻋﻠـﻰ  ﻥﻴﺭﻯ ﺃﺼﺤﺎﺏ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﻭﺠﻬﺔ ﺃ:  ﻭﺠﻬﺔ ﻨﻅﺭ ﺍﻟﻤﻌﻴﺎﺭﻴﺔ - ﺃ
ﻋﺩﺩ ﻜﺒﻴـﺭ ﻤـﻥ ﺍﻟﻤﻌـﺎﻴﻴﺭ    ﺍﻟﺘﻲ ﺘﺘﻤﻜﻥ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻤﻥ ﺨﻼﻟﻬﺎ ﻤﻥ ﺘﻘﻴﻡ ﺠﻭﺩﺓ  ﺍﻟﻌﺒﺎﺭﺍﺕ ﺒﺎﺴﺘﺨﺩﺍﻡ,  ﺓﻤﻌﺎﻴﻴﺭ ﻤﺤﺩﺩ






                                                
 .27 -ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ ص–ﻣﺆﯾﺪ  ﺳﻌﯿﺪ ﺳﺎﻟﻢ   (1)
  . 96ﺒﺪ اﻟﻔﺘﺎح اﻟﻤﻐﺮﺑﻲ ﻣﺮﺟﻊ ﯾﺴﺎﺑﻖ ص ﻋﺒﺪ اﻟﺤﻤﯿﺪ ﻋ – (2)





            .   ﺍﻟﻤﻌﺎﻴﻴﺭ  ﺍﻟﻤﺴﺘﺨﺩﻤﺔ  ﻓﻲ ﺘﻘﻴﻡ  ﺭﺴﺎﻟﺔ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ (: 1)ﺍﻟﺠﺩﻭل ﺭﻗﻡ 
 :ﺍﻟﻌﺒﺎﺭﺍﺕ ﺍﻟﺠﻴﺩﺓ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻌﻜﺱ ﺭﺴﺎﻟﺔ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺘﺤﺘﻭﻱ ﻋﻠﻰ
 ﻭﺼﻑ ﺍﻟﻤﻌﻴﺎﺭ ﺍﻟﻤﻌﻴﺎﺭ
 .ﻴﻌﻨﻲ ﻭﺠﻭﺩ ﻤﺼﻁﻠﺤﺎﺕ ﻗﺎﺒﻠﺔ ﻟﻠﻘﻴﺎﺱ ﺍﻟﻜﻤﻲ ﻤﻊ ﺘﺤﺩﻴﺩ ﺯﻤﻥ ﻤﻌﻴﻥ ﻟﺘﺤﻘﻴﻘﻬﺎ ﻨﺘﺎﺌﺞ ﻤﺤﺩﺩﺓ ﺒﺩﻗﺔ -1
 .ﻤﺩﻯ ﺘﺄﻗﻠﻡ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻤﻊ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻌﻤل ﺒﻬﺎ ﺤﺎﻟﻴﺎ ﺃﻭ ﻤﺴﺘﻘﺒﻼ ﺍﻟﺘﻭﺍﻓﻕ ﻤﻊ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ -2
ﻭﺼﻑ ﻜﻴﻔﻴﺔ ﻭﺼﻭل ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺇﻟﻰ ﺍﻟﻨﺘﺎﺌﺞ ﺍﻟﻤﺭﻏﻭﺒﺔ ﻤﻥ ﺨﻼل ﺘﺴﺨﻴﺭ ﺍﻹﻤﻜﺎﻨﻴﺎﺕ  ﺭﻴﻘﺔ ﺍﻟﻭﺼﻭلﻁ -3
 .ﺍﻟﻼﺯﻤﺔ
ﻗﻴﺎﺱ ﻤﺩﻯ ﺘﻁﺎﺒﻕ ﺍﻟﺴﻴﺎﺴﺎﺕ ﻭﺍﻹﺠﺭﺍﺀﺍﺕ ﻭﺍﻟﺨﻁﻁ ﺍﻟﺘﻲ ﻭﻀﻌﺕ ﻋﻠـﻰ ﻤﺴـﺘﻭﻯ  ﺍﻟﺘﻁﺎﺒﻕ ﺍﻟﺩﺍﺨﻠﻲ -4
 .ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺃﻭ ﻋﻠﻰ ﻤﺴﺘﻭﻯ ﺍﻟﻭﺤﺩﺍﺕ
ﻜـﺄﻥ , ﺯﺍﺀ ﻭﺍﻟﻤﻜﻭﻨﺎﺕ ﺍﻟﺭﺌﻴﺴﻴﺔ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔﺘﺤﻘﻴﻕ ﺩﺭﺠﺔ ﻋﺎﻟﻴﺔ ﻤﻥ ﺍﻟﺘﻜﺎﻤل ﺒﻴﻥ ﺍﻷﺠ ﺘﻜﺎﻤل ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ -5
ﺘﻭﻀﺢ ﻨﻁﺎﻕ ﻭﺤﺠﻡ ﺍﻟﻌﻤﻠﻴﺎﺕ ﻭﺘﺨﺼﻴﺹ ﺍﻟﻤﻭﺍﺭﺩ ﻭﺍﻟﻤﺯﺍﻴﺎ ﻭﺍﻟﻌﻴـﻭﺏ ﺍﻟﺨﺎﺼـﺔ 
 .ﺒﺎﻟﻤﺅﺴﺴﺔ
ﻭﻟﻜﻨﻬﺎ ﺘﻌﻁﻲ ﺍﻟﻔﺭﺼﺔ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﻟﻠﺘﺤﺩﻱ ﻓﻲ ﻨﻔﺱ ﺍﻟﻭﻗـﺕ , ﻻﺒﺩ ﻭﺍﻥ ﺘﻜﻭﻥ ﻭﺍﻗﻌﻴﺔ  ﺇﻤﻜﺎﻨﻴﺔ ﺘﺤﻘﻴﻘﻬﺎ -6
 .ﻓﻲ ﺤﺩﻭﺩ ﻤﺎ ﻴﻤﻜﻥ ﺍﻟﺤﺼﻭل ﻋﻠﻴﻪ ﻤﻥ ﻤﻭﺍﺭﺩ, 
  .471. ﺹ ,4002 ،ﻋﻤﺎﻥ, 1ﻁ ,، ﺩﺍﺭ ﻭﺍﺌل  ﻟﻠﻨﺸﺭ(ﺍﻟﻌﻭﻟﻤﺔ ﻭﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴﺔ )ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ : ﺭ ﺍﻟﺭﻜﺎﺒﻲﻜﺎﻅﻡ ﻨﺯﺍ: ﺍﻟﻤﺼﺩﺭ
  :ﻋﻨﺎﺼﺭ ﺃﻭ ﺃﺭﻜﺎﻥ ﺭﺴﺎﻟﺔ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ -2-2-1-2
 divaDﻤﻥ ﺒﻴﻨﻬﺎ ﺍﻟﺩﺭﺍﺴﺔ  ﺍﻟﺘﻲ ﺃﺠﺭﺍﻫـﺎ , ﺍﻟﻤﻜﻭﻨﺔ ﻟﺭﺴﺎﻟﺔ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺠﺭﻴﺕ ﺒﺤﻭﺙ ﻋﺩﻴﺩﺓ ﻟﺩﺭﺍﺴﺔ ﺍﻟﻌﻨﺎﺼﺭﺃ          
ﻜﻤـﺎ ﻫـﻲ , ﻋﻨﺎﺼـﺭ ( 9)ﻤﺅﺴﺴﺔ  ﺘﺘﻤﺜل  ﻓﻲ ﺘﺴـﻊ ﺇﻟﻰ ﺃﻥ ﺍﻟﻌﻨﺎﺼﺭ ﺍﻷﺴﺎﺴﻴﺔ ﻟﺭﺴﺎﻟﺔ ﺍﻟ  ﻭﺍﻟﺘﻲ ﺘﻭﺼل ﻤﻥ ﺨﻼﻟﻬﺎ
  :ﻤﻭﻀﺤﺔ ﻓﻲ ﺍﻟﺠﺩﻭل ﺍﻟﺘﺎﻟﻲ 
  .ﻋﻨﺎﺼﺭ ﺭﺴﺎﻟﺔ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ(: 2) ﺍﻟﺠﺩﻭل ﺭﻗﻡ 
 ﺍﻟﺘﺴﺎﺅﻻﺕ ﺍﻟﻌﻨﺼﺭ
 ﻤﻥ ﻫﻡ ﻋﻤﻼﺀ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ؟ ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ -1
 ﻤﺎﻫﻲ ﺍﻟﺴﻠﻊ ﻭﺍﻟﺨﺩﻤﺎﺕ ﺍﻷﺴﺎﺴﻴﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻘﺩﻤﻬﺎ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ؟ ﺍﻟﻤﻨﺘﺠﺎﺕ -2
 ﺃﻴﻥ ﺘﺘﻨﺎﻓﺱ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻋﻠﻰ ﻤﻨﺘﺠﺎﺘﻬﺎ؟ ﺴﻭﺍﻕﺍﻷ -3
 ﻤﺎﻫﻲ ﺍﻷﺴﺱ ﺍﻟﺘﻜﻨﻭﻟﻭﺠﻴﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻌﺘﻤﺩ ﻋﻠﻴﻬﺎ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ؟ ﺍﻟﺘﻜﻨﻭﻟﻭﺠﻴﺎ -4
 ﻤﺎﻫﻲ ﺍﻟﺘﺯﺍﻤﺎﺕ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻨﺤﻭ ﺘﺤﻘﻴﻕ ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔ؟ ﺍﻟﺭﺒﺤﻴﺔ/ ﺍﻟﻨﻤﻭ/ ﺍﻟﺒﻘﺎﺀ -5
 ﻠﻬﺎ؟ﻤﺎﻫﻲ ﺍﻟﻘﻴﻡ ﻭﺍﻟﻤﻌﺘﻘﺩﺍﺕ ﺍﻟﺨﺎﺼﺔ ﺒﺎﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻭﻤﻨﺎﺥ ﻋﻤ ﺍﻟﻔﻠﺴﻔﺔ ﻭﺍﻷﻴﺩﻴﻭﻟﻭﺠﻴﺎ  -6
 ﻤﺎﻫﻲ ﺃﻫﻡ ﻨﻭﺍﺤﻲ ﻗﻭﺓ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻭﻤﺯﺍﻴﺎﻫﺎ ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ ؟ ﺍﻟﻤﻔﻬﻭﻡ ﺍﻟﺫﺍﺘﻲ -7
 ؟ﺭ ﻋﻥ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔﻤﺎ ﻫﻲ ﺍﻻﻨﻁﺒﺎﻋﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﻤﺔ ﻟﺩﻯ ﺍﻟﺠﻤﻬﻭ ﺍﻟﺼﻭﺭﺓ ﺍﻟﻌﺎﻤﺔ -8
 ﻤﺎﻫﻲ ﺍﺘﺠﺎﻫﺎﺕ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻨﺤﻭ ﺍﻟﻌﺎﻤﻠﻴﻥ ﺒﻬﺎ؟  ﺍﻟﻌﺎﻤﻠﻴﻥ -9
 
 
  .28. ﺹ,9991, 1ﺍﻟﻘﺎﻫﺭﺓﻁ,ﻭﻋﺔ ﺍﻟﻨﻴل ﺍﻟﻌﺭﺒﻴﺔ ﻤﺠﻤﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ، : ﻋﺒﺩ ﺍﻟﺤﻤﻴﺩ ﻋﺒﺩ ﺍﻟﻔﺘﺎﺡ ﺍﻟﻤﻐﺭﺒﻲ:ﺩﺭـﺍﻟﻤﺼ
  :ﻤﻥ ﺨﻼل ﺍﻟﺠﺩﻭل ﻴﺘﻀﺢ ﺃﻥ ﺍﻟﻌﻨﺎﺼﺭ ﺍﻟﻤﻜﻭﻨﺔ ﻟﺭﺴﺎﻟﺔ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ  ﻫﻲ ﻜﻤﺎﻴﻠﻲ          
ﺤﻴﺙ ﺘﻘﻭﻡ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ  ﺒﺘﺼـﻨﻴﻑ ﺍﻟﻌﻤـﻼﺀ ,ﺤﺎﺠﺎﺘﻬﻡ  ﻤﻬﻤﺎ ﻜﺎﻥ ﻨﻭﻋﻬﻡ  ﻹﺸﺒﺎﻉ ﻭﻫﻡ ﺍﻟﺫﻴﻥ ﺘﻬﺩﻑ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ:ﻼﺀـﺍﻟﻌﻤ -ﺃ
  . ﺎﺸﻰ ﻤﻊ ﺇﻤﻜﺎﻨﻴﺎﺘﻬﺎ  ﺃﻱ ﺍﻟﺫﻱ ﺘﺴﺘﻁﻴﻊ ﺃﻥ ﺘﺸﺒﻊ ﺤﺎﺠﺎﺘﻪ ﺒﺼﻔﺔ ﻤﺘﻤﻴﺯﺓ ﺇﻟﻰ ﻗﻁﺎﻋﺎﺕ  ﺜﻡ ﺘﺨﺘﺎﺭ ﺍﻟﻘﻁﺎﻉ  ﺍﻟﺫﻱ  ﻴﺘﻤ
ﺘﺤﺩﺩ ﺍﻟﺭﺴﺎﻟﺔ ﻨﻭﻋﻴﺔ ﺍﻟﻤﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﻴﺠﺏ ﺃﻥ ﺘﻨﺘﺠﻬﺎ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻭﺍﻟﺘﻲ ﺘﻤﻴﺯﻫﺎ ﻋﻥ ﻤﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴـﻴﻥ : ﺎﺕـﺍﻟﻤﻨﺘﺠ -ﺏ
  ( .ﺍﻟﺨﺩﻤﺎﺕ ﺍﻹﻀﺎﻓﻴﺔ, ﺍﻟﺴﻌﺭ,ﺍﻟﺠﻭﺩﺓ )ﻭﻴﺘﺤﻘﻕ ﺫﻟﻙ ﺍﻟﺘﻤﻴﺯ  ﺒﻌﺩﺓ ﻁﺭﻕ ﻤﻥ ﺒﻴﻨﻬﺎ ,
ﻤﻜﺎﻥ ﺍﻟﺘﻘـﺎﺀ  ﺍﻟﺒـﺎﺌﻊ ﻤـﻊ )ﻠﺘﻌﺎﻤل  ﻓﻴﻪ ﺴﻭﺍﺀ ﻜﺎﻥ ﺘﻘﻠﻴﺩﻴﺎ ﻕ ﻫﻭ ﺍﻟﻤﻜﺎﻥ  ﺍﻟﺫﻱ ﺘﺨﻁﻁ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻟﺍﻟﺴﻭ :ﺍﻷﺴﻭﺍﻕ -ﺝ
ﻜﺎﻷﺴﻭﺍﻕ ﺍﻹﻟﻜﺘﺭﻭﻨﻴﺔ  ﺃﻴﻥ ﻴﻠﺘﻘﻲ  ﺍﻟﺒﺎﺌﻊ ﻤﻊ ﺍﻟﻤﺸﺘﺭﻱ ﻋﺒﺭ ﺸﺒﻜﺎﺕ ﺍﻻﺘﺼﺎل ﺍﻟﻌﺎﻟﻤﻴـﺔ ﻻﺘﻤـﺎﻡ  )ﺃﻭ ﺍﻟﺤﺩﻴﺙ (ﺍﻟﻤﺸﺘﺭﻱ 
  (.ﺍﻟﺼﻔﻘﺎﺕ ﺍﻟﺘﺠﺎﺭﻴﺔ ﻭﺍﻟﻤﺎﻟﻴﺔ 
 ﺇﻟـﻰ ﻬﺎ  ﺍﻟﻤﺴﺘﻭﻯ ﺍﻟﺘﻜﻨﻭﻟﻭﺠﻲ  ﺍﻟﺫﻱ ﺴﺘﻌﺘﻤﺩ ﻋﻠﻴﻪ ﻓﻲ ﺘﺤﻭﻴل ﺍﻟﻤـﺩﺨﻼﺕ  ﺘﺤﺩﺩ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻓﻲ ﺭﺴﺎﻟﺘ:ﺍﻟﺘﻜﻨﻭﻟﻭﺠﻴﺎ -ﺩ
  .ﺘﺤﻘﻴﻕ ﺭﻏﺒﺎﺕ ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ ,ﺍﻟﺠﻭﺩﺓ  ,ﺍﻟﻌﺎﺌﺩ ,ﻤﺨﺭﺠﺎﺕ ﻭﺫﻟﻙ ﻓﻲ ﺇﻁﺎﺭ ﺍﻟﺘﻜﻠﻔﺔ
ﻨﺘﻴﺠـﺔ ﻟﻌﻭﺍﻤـل   ﻪﺭﻏﻡ ﺃﻥ ﺍﻟﺒﻘﺎﺀ ﻭﺍﻟﻨﻤﻭ ﻫﺩﻓﺎﻥ ﺃﺴﺎﺴﻴﺎﻥ  ﻟﻤﻌﻅﻡ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ  ﺍﻻ ﺍﻨ: ﺍﻟﺭﺒﺤﻴﺔ/ﺍﻟﻨﻤﻭ/ﺀﺃﻫﺩﺍﻑ ﺍﻟﺒﻘﺎ -ﻩ
ﻜﻤـﺎ ﻴﻨﺒﻐـﻲ ﺒﻘﺎﺀﻫﺎ ﻓـﻲ ﺍﻟﺼـﻨﺎﻋﺔ  ﺓﺭﺹ ﺒﻌﺽ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﻋﻠﻰ ﺘﺤﺩﻴﺩ ﻤﻌﺩل ﻨﻤﻭﻫﺎ ﺃﻭ ﻓﺘﺭﺍﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔ ﻭﺴﻴﺎﺴﻴﺔ  ﺘﺤ
  .ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﺃﻥ ﺘﺤﺩﺩ ﺍﺘﺠﺎﻫﺎﺘﻬﺎ ﺍﻟﻌﺎﻤﺔ  ﻓﻲ ﺍﻟﺭﺒﺤﻴﺔ  ﻟﺘﺤﺴﻴﻥ ﺃﺩﺍﺀﻫﺎ 
ﻭﻫﻲ ﻤﺠﻤﻭﻋﺔ ﻤﻥ ﺍﻟﻤﺒﺎﺩﺉ ﻭﺍﻟﻘﻴﻡ ﺍﻷﺨﻼﻗﻴﺔ ﻭﺍﻷﻨﻤﺎﻁ ﺍﻟﺴﻠﻭﻜﻴﺔ ﺍﻟﻤﻘﺒﻭﻟﺔ ﻭﺍﻟﺘـﻲ ﺘﻌﺘﻤـﺩﻫﺎ :ﺍﻟﻔﻠﺴﻔﺔ ﻭﺍﻷﻴﺩﻴﻭﻟﻭﺠﻴﺔ -ﻭ
  .ﻤﻥ ﺍﺠل ﻜﺴﺏ ﺜﻘﺔ ﺍﻟﻤﺘﻌﺎﻤﻠﻴﻥ ﻤﻌﻬﺎ ﻜﻡ  ﺘﺼﺭﻓﺎﺘﻬﺎ ﻭﺴﻠﻭﻙ  ﺍﻟﻌﺎﻤﻠﻴﻥ  ﺒﻬﺎﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻜﺈﻁﺎﺭ ﻴﺤ
ﻗﻭﺓ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻭﻤﺯﺍﻴﺎﻫﺎ ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ ﻓـﻭﺭ ﺴـﻤﺎﻉ  ﺘﻌﻜﺱ ﺍﻟﺭﺴﺎﻟﺔ ﻤﺠﻤﻭﻋﺔ ﻤﻥ ﺍﻟﺼﻔﺎﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﺒﻴﻥ: ﺍﻟﻤﻔﻬﻭﻡ ﺍﻟﺫﺍﺘﻲ -ﻱ
  .ﺍﻟﺦ...ﺍﻟﺘﻤﻴﺯ  ,ﺍﻻﻨﻀﺒﺎﻁ ,ﺍﻟﺠﻭﺩﺓ ,ﻠﻰ ﺘﺤﺴﻴﻥ ﺍﻨﻁﺒﺎﻉ ﺍﻟﻤﺘﻌﺎﻤﻠﻴﻥ ﻤﻌﻬﺎ ﻜﺎﻟﺴﺭﻋﺔﻋﺇﺫ ﺘﻌﻤل ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ  ,ﺍﺴﻤﻬﺎ
ﺍﻟﺒﻴـﻊ  ﺩﺨﺩﻤﺎﺕ ﻤﺎ ﺒﻌ  ـ)ﻀﻤﺎﻨﺎﺕ ﺍﻟﻭﺘﻤﺜل ﺍﻟﺼﻭﺭﺓ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﺭﺴﺦ ﻓﻲ ﺃﺫﻫﺎﻥ ﺍﻟﻤﺘﻌﺎﻤﻠﻴﻥ ﻤﻌﻬﺎ ﻤﺜل  :ﺍﻟﺼﻭﺭﺓ ﺍﻟﻌﺎﻤﺔ -ﻁ
  .ﺍﻟﺦ...ﺍﻟﺠﻭﺩﺓ ﺍﻟﻌﺎﻟﻴﺔ ,لﺍﻟﺴﻌﺭ ﺍﻟﻤﻘﺒﻭ,(
..( ,ﻋﻤـﺎل ,ﻤﺴﺘﻬﻠﻜﻴﻥ ,ﻤﺴﺎﻫﻤﻴﻥ) ﺍﺘﺤﺩﺩ ﺍﻟﺭﺴﺎﻟﺔ ﺠﻤﻴﻊ ﺍﻷﻁﺭﺍﻑ ﺍﻟﺫﻴﻥ ﻟﻬﻡ ﺼﻠﺔ ﺒﺎﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺴﻭﺍﺀ ﻜﺎﻨﻭ: ﺍﻟﻌـﺎﻤﻠﻴﻥ  -ل
  .ﻌﺔ ﺍﻟﺘﻌﺎﻤل ﻤﻌﻬﻡﻟﺘﺤﺩﻴﺩ ﻁﺒﻴ
  :(1)ﺍﻟﺭﺴﺎﻟﺔ ﺍﻟﺠﻴﺩﺓ ﻫﻲ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﺭﺍﻋﻲ ﻤﺎ ﻴﻠﻲ :ﻤﻌﺎﻴﻴﺭ ﺍﻟﺭﺴﺎﻟﺔ ﺍﻟﺠﻴﺩﺓ -3-2-1-2
  .ﻗﻌﻴﺔ ﻭﺍﻟﻤﻭﻀﻭﻋﻴﺔﺍﺍﻟﻭ - ﺃ
  .ﻟﻠﺘﺤﻭل ﺇﻟﻰ ﺨﻁﻁ ﻭﺴﻴﺎﺴﺎﺕ ﺍﻟﻘﺎﺒﻠﻴﺔ-  ﺏ
 ..(، ﺃﻭ ﻭﺤﺩﺍﺕ ﺍﻷﻋﻤﺎل ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻹﺩﺍﺭﺍﺕ، ﺍﻷﻗﺴﺎﻡ)ﺠﺯﺍﺀ ﺍﻟﻤﻨﻅﻤﺔ ﻤﻥ ﻨﺎﺤﻴﺔ ﺘﺤﻘﻴﻕ ﺍﻟﺘﻜﺎﻤل ﺒﻴﻥ ﺃ-  ﺕ
  .ﻬﺎ ﺍﻟﺩﺍﺨﻠﻴﺔ ﻭﺍﻟﺨﺎﺭﺠﻴﺔﺘﺃﻱ ﺍﻟﺘﻜﻴﻑ ﻤﻊ ﺒﻴﺌ,ﺠﻴﺔ ﻤﻥ ﻨﺎﺤﻴﺔ ﺃﺨﺭﻯﻭ ﺒﻴﻥ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﻟﺨﺎﺭ
  ( .ﺇﻟﺦ ...ﻜﺎﻟﻤﻨﺘﺠﺎﺕ ، ﺍﻟﺨﺩﻤﺎﺕ) ﺍﻟﻭﻀﻭﺡ  ﻭ ﺍﻟﺩﻗﺔ ﻓﻲ ﺘﺤﺩﻴﺩ ﻤﺠﺎﻻﺕ ﺍﻟﺭﺴﺎﻟﺔ -  ﺙ
 . ﻡ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﻜﻠﻲ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔﻴﺎﻟﺔ  ﻜﻤﻌﻴﺎﺭ ﻴﺘﻡ ﻤﻥ ﺨﻼﻟﻪ  ﺘﻘﻴﺃﻥ ﺘﺴﺘﺨﺩﻡ ﺍﻟﺭﺴ - ﺝ
 .ﺘﻭﻱ ﻋﻠﻰ ﺠﻭﺍﻨﺏ ﺍﻟﻘﻭﺓ ﺍﻟﺩﺍﻓﻌﺔ ﻟﻬﺎﻅﻤﺔ ﻭ ﺃﻥ ﺘﺤﺍﻟﺘﺭﻜﻴﺯ ﻋﻠﻰ ﺠﻭﺍﻨﺏ ﺍﻟﺘﻤﻴﺯ ﺍﻟﺤﻘﻴﻘﻴﺔ ﺃﻭ ﺍﻟﺨﺼﺎﺌﺹ ﺍﻟﻔﺭﻴﺩﺓ ﻟﻠﻤﻨ - ﺡ
  
                                                




  .ﺃﻥ ﺘﻌﻜﺱ ﺍﺴﻡ ﺍﻟﻤﻨﻅﻤﺔ ﻭ ﺸﻌﺎﺭﻫﺎ ﺍﻷﺴﺎﺴﻲ - ﺥ
 .ﺍﻻﺭﺘﺒﺎﻁ ﺒﻘﻴﻡ ﻭﻤﻌﺘﻘﺩﺍﺕ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ  -ﻁ  
  : ﻭﻀﻊ ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ  -3-1-2
  :ﺘﻌﺭﻴﻑ ﺍﻟﻬﺩﻑ -ﺍﻭﻻ
ﻭﻤﻬﻤﺎ ﻜـﺎﻥ   ,ﻨﺘﻤﻲ ﺃﻟﻴﻪﺍﻟﻨﻅﺭ ﻋﻥ ﺍﻟﻘﻁﺎﻉ ﺍﻟﺫﻱ ﺘﺒﻐﺽ  ﻟﻰ ﺘﺤﺩﻴﺩ ﺃﻫﺩﺍﻑ ﺘﺴﻌﻰ ﺇﻟﻰ ﺘﺤﻘﻴﻘﻬﺎﺃﻱ ﻤﺅﺴﺴﺔ ﻓﻲ ﺤﺎﺠﺔ ﺇ   
ﺒﺎﻋﺘﺒﺎﺭﻫـﺎ ﻫـﻲ  ﺩﺍﻑ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺃﻤﺭﺍ ﻤﻬﻤﺎ ﻭﻤﺼـﻴﺭﻱ ﺘﻌﺘﺒﺭ ﻋﻤﻠﻴﺔ ﺘﺤﺩﻴﺩ ﺍﻷﻫﻭ. ﺍﻹﺩﺍﺭﻴﺔ  ﺎﺤﺠﻤﻬﺎ  ﺃﻭ ﻤﺴﺘﻭﻴﺎﺘﻬ
  .ﻤﻥ ﺨﻼل ﻤﻘﺎﺭﻨﺔ ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ ﺍﻟﻤﺤﺩﺩﺓ ﺒﺎﻟﻨﺘﺎﺌﺞ ﺍﻟﻤﺤﺼﻠﺔ, ﺠﻪ ﻭﺍﻟﻤﻘﻴﻡ ﻟﺴﻠﻭﻙ ﻭﻨﺘﺎﺌﺞ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔﺍﻟﻤﻭ
  ."(1)ﺭﺴﺎﻟﺘﻬﺎ ﺍﻷﺴﺎﺴﻴﺔ ﺘﺤﻘﻴﻕﺇﻟﻰ ﺘﺤﻘﻴﻘﻬﺎ ﻓﻲ ﺴﺒﻴل ﻨﺘﺎﺌﺞ ﻤﺤﺩﺩﺓ ﺘﺴﻌﻰ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ  " :ﻭ ﺘﻌﺭﻑ ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ ﺒﺄﻨﻬﺎ
ﺘﺭﻴـﺩ  ﻋﺒﺎﺭﺓ ﻋﻥ ﻤﺯﻴﺞ ﺍﻵﻤﺎل ﻭﺍﻟﻐﺎﻴﺎﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﺴﻌﻰ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻟﺒﻠﻭﻏﻬﺎ ﺃﻭ ﻫـﻲ ﺃﻱ ﺸـﻲﺀ " ﻜﻤﺎ ﺘﻌﺭﻑ ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ ﺒﺄﻨﻬﺎ
  ".(2)ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺃﻥ ﺘﻔﻌﻠﻪ ﺃﻭ ﺘﺤﻘﻘﻪ ﻋﻠﻰ ﻤﺴﺘﻭﺍﻫﺎ ﺍﻟﻜﻠﻲ ﺃﻭ ﺍﻟﻔﺭﻋﻲ
ﻠﻴﺔ ﺘﺤﺩﻴﺩ ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ ﺘﺸﻴﺭ ﺇﻟﻰ ﺍﻟﻨﻬﺎﻴﺎﺕ ﺍﻟﻤﺭﺘﺒﻁﺔ ﺒﻤـﺎ ﻴﺠـﺏ ﻤﻥ ﺨﻼل ﺍﻟﺘﻌﺭﻴﻔﻴﻥ ﺍﻟﺴﺎﺒﻘﻴﻥ ﻴﻤﻜﻥ ﺍﻟﻘﻭل ﺃﻥ ﻋﻤ        
ﻤﻊ ﺘﺤﺩﻴﺩ ﺍﻷﻭﻟﻭﻴﺎﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﻴﺠﺏ ﺍﻟﺘﺭﻜﻴﺯ ﻋﻠﻴﻬﺎ ﺤﺘﻰ ﻴﻤﻜﻥ ﺘﺤﻘﻴﻕ ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ ﺍﻟﻌﺎﻤـﺔ , ﻋﻤﻠﻪ ﺃﻭ ﺇﻨﺠﺎﺯﻩ ﻤﻥ ﺃﻨﺸﻁﺔ ﻭﻤﻬﺎﻡ 
  .ﻭﺍﻟﻔﺭﻋﻴﺔ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﻭﺃﻗﺴﺎﻤﻬﺎ ﺍﻟﻤﺨﺘﻠﻔﺔ
  :ﺃﻫﻤﻴﺔ ﺘﺤﺩﻴﺩ ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ -ﺜﺎﻨﻴﺎ
  :ﺩﺍﻑ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﺍﻻ ﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔ  ﻓﻲ ﻋﺩﺓ ﺠﻭﺍﻨﺏ ﻤﺨﺘﻠﻔﺔ ﻤﻥ ﺃﺒﺭﺯﻫﺎﺘﻜﻤﻥ ﺃﻫﻤﻴﺔ ﺘﺤﺩﻴﺩ ﺍﻷﻫ 
  .ﺃﻥ ﻋﻤﻠﻴﺔ ﺘﺤﺩﻴﺩ ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ ﺘﺴﺎﻋﺩ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻓﻲ ﺘﺤﺩﻴﺩ ﺭﺴﺎﻟﺘﻬﺎ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺠﺘﻤﻊ ﺍﻟﺫﻱ ﺘﻤﺎﺭﺱ ﻨﺸﺎﻁﻬﺎ ﻓﻴﻪ -
 ﻟﻠﺤﻜﻡ ﻋﻠﻰ ﻤـﺩﻯ ﺍﻟﻨﺠـﺎﺡ ﺃﻭ , ﺃﻥ ﺘﺤﺩﻴﺩ ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ ﻴﻤﺜل ﺍﻟﺨﻁﻭﺓ ﺍﻷﻭﻟﻰ ﻓﻲ ﺘﺤﺩﻴﺩ ﻤﺴﺘﻭﻴﺎﺕ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﻭﺍﻟﺭﻗﺎﺒﺔ ﻋﻠﻴﻬﺎ -
 .ﺃﻗﺴﺎﻤﻬﺎ ﺃﻭ ﺃﻓﺭﺍﺩﻫﺎ, ﻋﻠﻰ ﻤﺴﺘﻭﻯ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ لﺍﻟﻔﺸ
ﺘﺤﺩﻴﺩ ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ ﻴﺴﺎﻋﺩ ﻋﻠﻰ ﺘﺤﺩﻴﺩ ﺤﺠﻡ ﻭﻁﺒﻴﻌﺔ ﺍﻷﻨﺸﻁﺔ ﻭﺍﻟﻭﻅﺎﺌﻑ ﺍﻟﺘﻲ ﻴﺠﺏ ﺍﻟﻘﻴﺎﻡ ﺒﻬﺎ ﻭﻫﺫﺍ ﺒﺩﻭﺭﻩ ﻴﺴﺎﻫﻡ ﻓـﻲ  -
  . ﺘﺤﺩﻴﺩ ﺍﻟﻬﻴﻜل ﺍﻟﺘﻨﻅﻴﻤﻲ ﺍﻟﻤﻼﺌﻡ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ
  .ﺃﻗﺼﻰ ﺠﻬﻭﺩﻫﻡ ﻨﺤﻭ ﺘﺤﻘﻴﻘﻬﺎﻴﺩﻓﻊ ﺃﻓﺭﺍﺩ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻟﺒﺫل , ﺘﺤﺩﻴﺩ ﺃﻫﺩﺍﻑ ﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻭﺍﻀﺤﺔ ﻴﻌﺘﺒﺭ ﺤﺎﻓﺯﺍ ﻤﻬﻤﺎ  -
ﺍﻹﺩﺍﺭﺍﺕ ﻭﺍﻷﻓﺭﺍﺩ ﻭﻴﺸﺠﻊ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻌﻤل ﺍﻟﺠﻤـﺎﻋﻲ ,  ﻓﻲ ﺘﻭﺤﻴﺩ ﺍﻟﺠﻬﻭﺩ ﻋﻠﻰ ﻤﺴﺘﻭﻯ ﺍﻷﻗﺴﺎﻡ ﺘﺤﺩﻴﺩ ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ ﻴﺴﺎﻫﻡ -
  .ﻭﺍﻟﺘﻌﺎﻭﻥ ﻓﻲ ﺠﻤﻴﻊ ﻤﺴﺘﻭﻴﺎﺕ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ
ﻭ ، ﺃﻫﺩﺍﻑ ﻋﻠﻤﻴﺔ ﻭﻥ ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻀﻌﻬﺎ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔﻟﻜﻲ ﺘﻜ: ﺍﻟﻭﺍﺠﺏ ﻤﺭﺍﻋﺎﺘﻬﺎ ﻓﻲ ﻭﻀﻊ ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ ﺍﻻﻋﺘﺒﺎﺭﺍﺕ -ﺜﺎﻟﺜﺎ
 :(3)ﻋﻤﻠﻴﺔ ﻴﺠﺏ ﺃﻥ ﺘﺘﻭﺍﻓﺭ ﻋﻠﻰ ﺠﻤﻠﺔ ﻤﻥ ﺍﻟﺸﺭﻭﻁ ﺍﻟﻀﺭﻭﺭﻴﺔ
( ، ﻋـﺎﻤﻠﻴﻥ  ﺀﻤـﺩ ﺭﺍ ) ﺃﻱ ﺘﻨﺎﺴﺏ ﻫﺫﻩ ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ ﻤﻊ ﺘﻔﺼﻴﻼﺕ ﻭ ﻤﻴﻭﻻﺕ ﺍﻟﻤﺯﻴﺞ ﺍﻟﺒﺸﺭﻱ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴـﺔ  ﺍﻟﻘﺒﻭل  -ﺃ
  ﺤﻴﺙ ﺃﻥ ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﺘﻨﺎﻗﺽ ﻭ ﻗﻴﻡ ﻭ ﺍﻫﺘﻤﺎﻤﺎﺕ ﻭ ﻤﺼﺎﻟﺢ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﻤﻭﺍﺭﺩ ﺍﻟﺒﺸﺭﻴﺔ ﻗﺩ ﺘﻭﻟﺩ ﺭﺩﻭﺩ ﻓﻌل ﻋﻜﺴﻴﺔ
                                                
 .32.، ص3002اﻟﺘﺨﻄﯿﻂ اﻹﺳﺘﺮاﺗﯿﺠﻲ و اﻟﻌﻮﻟﻤﺔ، اﻟﺪار اﻟﺠﺎﻣﻌﯿﺔ، اﻹﺳﻜﻨﺪرﯾﺔ، : ﻧﺎدﯾﺔ اﻟﻌﺎرف  (1)
 .462.ص.2002.اﻻﺳﻜﻨﺪرﯾﺔ, دار اﻟﺠﺎﻣﻌﺔ اﻟﺠﺪﯾﺪة ﻟﻠﻨﺸﺮ , ﺳﺎﺳﯿﺎت اﻟﺘﻨﻈﯿﻢ واﻻدارة أ: ﻋﺒﺪ اﻟﺴﻼم أﺑﻮ ﻗﺤﻒ  (2
-،ﺹ 2002-1002،ﺍﻟﺩﺍﺭ ﺍﻟﺠﺎﻤﻌﻴﺔ،1،ﻁ(ﻤﻔﺎﻫﻴﻡ ﻭﺤﺎﻻﺕ ﺘﻁﺒﻴﻘﻴﺔ)ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ : ﺇﺩﺭﻴﺱ،ﺠﻤﺎل ﺍﻟﺩﻴﻥ ﻤﺤﻤﺩ ﺍﻟﻤﺭﺴﻲ ﺜﺎﺒﺕ ﻋﺒﺩ ﺍﻟﺭﺤﻤﺎﻥ  (3)




  .ﺍﻋﺘﻤﺎﺩ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺒﺎﻟﻤﺸﺎﺭﻜﺔ ﻓﻲ ﺘﺤﺩﻴﺩ ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ  ﻟﺫﻟﻙ ﻴﻔﺘﺭﺽ
ﻴﺠﺏ ﺃﻥ ﺘﻌﻜﺱ ﻋﻤﻠﻴﺔ ﺼﻴﺎﻏﺔ ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ ﺒﺩﻗﺔ ﻭ ﺒﻭﻀﻭﺡ ﻤﺎ ﺍﻟﺫﻱ ﻴﺠﺏ ﺘﺤﻘﻴﻘﻪ ﻭ ﻤﺘـﻰ  ﺃﻱ ﺃﻥ  :ﺍﻟﻘﺎﺒﻠﻴﺔ ﻟﻠﻘﻴﺎﺱ -ﺏ
 . ﺯﻤﻨﻴﺔ ﻤﺤﺩﺩﺓ ﺘﻜﻭﻥ ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ ﻤﺤﺩﺩﺓ ﻓﻲ ﺸﻜل ﺭﻗﻤﻲ ﻭ ﻤﺭﺘﺒﻁﺔ ﺒﺂﺠﺎل
ﺎﻋل ﺍﻹﻴﺠﺎﺒﻲ ﻤﻊ ﺍﻟﻤﺘﻐﻴﺭﺍﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﻗﺩ ﺘﺤﺩﺙ ﻋﻠﻰ ﻤﺴـﺘﻭﻯ ﻴﺠﺏ ﺃﻥ ﺘﻜﻭﻥ ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ ﺍﻟﻤﺤﺩﺩﺓ ﻤﺴﺒﻘﺎ ﻗﺎﺒﻠﺔ ﻟﻠﺘﻔ :ﺍﻟﻤﺭﻭﻨﺔ 
 .ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﻭ ﺍﻟﺨﺎﺭﺠﻴﺔ ﺃﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﻟﺩﺍﺨﻠﻴﺔ 
ﺤﺒـﺫ ﻭﻴ ,ﻬﺎﻴﻬﺎ ﻭﻤﻨﻔـﺫ ﻴﻌﻭﺍﻀﺤﺔ ﻭﻤﻔﻬﻭﻤﺔ ﻭﺨﺎﺼﺔ ﻟﻜل ﻤﻥ ﻭﺍﻀ  ـ ﻴﺠﺏ ﺃﻥ ﺘﻜﻭﻥ ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ: ﺍﻟﻭﻀﻭﺡ ﻭ ﺍﻟﻔﻬﻡ  -ﺝ
 .ﺘﻜﻭﻥ ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ  ﻤﻜﺘﻭﺒﺔ  ﻭﺒﻠﻐﺔ ﻭﺍﻀﺤﺔ ﻤﺘﻌﺎﺭﻑ ﻋﻠﻴﻬﺎ ﻥﺍﻟﻜﺜﻴﺭﻭﻥ ﺃ
ﻭﻟﻬﺫﺍ ﻴﻘﺎل ﻫـﺩﻑ .ﺃﻱ ﺒﻤﻭﺍﻋﻴﺩ ﺯﻤﻨﻴﺔ ﻤﺤﺩﺩﺓ,ﻴﺠﺏ ﺃﻥ ﻴﺘﻡ ﺭﺒﻁ  ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ ﺒﻌﻨﺼﺭ  ﺍﻟﺯﻤﻥ  :ﺍﻟﺯﻤﻥﺍﻻﺭﺘﺒﺎﻁ ﺒﻌﻨﺼﺭ  -ﺩ
ﻭﺃﻫﺩﺍﻑ ﻤﺘﻭﺴـﻁﺔ ﺍﻷﺠـل  ( ﺴﻨﻭﺍﺕ ﺘﻘﺭﻴﺒﺎ01-5)ﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ  ﺫﻟﻙ ﺍﻟﻬﺩﻑ ﺍﻟﺫﻱ ﺘﻜﻭﻥ ﺘﻐﻁﻴﺘﻪ ﻓﻲ ﻤﺠﺎل ﺯﻤﻨﻲ ﻁﻭﻴل 
 (. ﻓﻲ ﺤﺩﻭﺩ ﺴﻨﺔ ﺘﻘﺭﻴﺒﺎ )ﻭﺃﻫﺩﺍﻑ ﻗﺼﻴﺭﺓ ﺍﻷﺠل ,(ﺴﻨﻭﺍﺕ5-2)
 .ﺠﺏ ﺃﻥ ﺘﻼﺌﻡ ﻫﺫﻩ ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ ﻭ ﺍﻹﻤﻜﺎﻨﻴﺎﺕ ﺍﻟﺩﺍﺨﻠﻴﺔ ﻭ ﺍﻟﻅﺭﻭﻑ ﺍﻟﺨﺎﺭﺠﻴﺔ ﻟﻠﻤﻨﻅﻤﺔ ﻴ :ﺍﻟﻘﺎﺒﻠﻴﺔ ﻟﻠﺘﺤﻘﻴﻕ  -ﻭ
ﻟﺫﻟﻙ ﻴﺠﺏ ﺃﻥ ﺘﻜـﻭﻥ ﺍﻷﻫـﺩﺍﻑ ﺼـﻌﺒﺔ , ﻴﻤﻜﻥ ﺃﻥ ﺘﻜﻭﻥ ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ ﻋﺎﻤل ﺘﺤﻔﻴﺯ ﻟﻸﻓﺭﺍﺩ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ  :ﺍﻟﺘﺤﻔﻴﺯ  -ﻩ
ﺃﻭ ﺴـﻬﻠﺔ ﺠـﺩﺍ ﺎﻁ ﺒﺎﻟﻘﺩﺭ ﺍﻟﺫﻱ ﺘﺠﻌل ﺍﻷﻓﺭﺍﺩ ﻴﺒﺤﺜﻭﻥ ﻋﻥ ﺍﻟﺘﺤﺩﻱ ﻟﺘﺤﻘﻴﻘﻬﺎ ﻭﻟﻜﻥ ﻻﺘﻜﻭﻥ ﻤﺴﺘﺤﻴﻠﺔ ﻓﺘﺒﻌﺙ ﻋﻠﻰ ﺍﻹﺤﺒ  ـ
  .ﻼﻤﺒﺎﻻﺓ ﻓﺘﺅﺩﻱ ﺇﻟﻰ ﺍﻹﻫﻤﺎل ﻭﺍﻟ
  :ﺘﺼﻨﻴﻑ ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ -ﺭﺍﺒﻌﺎ
 :ﺎﻟﺢ ﺍﻷﻁـﺭﺍﻑ ﺍﻟﺘـﻲ ﻟﻬـﺎ ﻋﻼﻗـﺔ ﺒﻬـﺎ ﺘﺴﻌﻰ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔ  ﺇﻟﻰ ﺘﺤﻘﻴﻕ ﺃﻫﺩﺍﻑ ﻤﺨﺘﻠﻔﺔ ﺒﺴﺒﺏ ﺍﺨﺘﻼﻑ ﻤﺼ
ﻀـﻤﺎﻨﺎﺕ )ﺭﺩﻭﻥ ، ﺍﻟﻤﻭ(ﺍﻷﺠﻭﺭ ﻭ ﺍﻟﺤﻭﺍﻓﺯ)، ﺍﻟﻌﻤﺎل (ﺍﻟﺴﻠﻊ ﻭ ﺍﻟﺨﺩﻤﺎﺕ)، ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻜﻭﻥ (ﺍﻟﻤﻁﺎﻟﺒﺔ ﺒﺎﻷﺭﺒﺎﺡ)ﺍﻟﻤﺴﺎﻫﻤﻭﻥ 
  .ﺍﻟﺦ(...ﺍﻟﻤﺴﺅﻭﻟﻴﺔ ﺍﻹﺠﺘﻤﺎﻋﻴﺔ)، ﺍﻟﻤﺠﺘﻤﻊ (ﺍﻟﻀﺭﺍﺌﺏ)، ﺍﻟﺤﻜﻭﻤﺔ (ﺍﻟﺘﺴﺩﻴﺩ ﺍﻟﻔﻭﺭﻱ
ﺇﻻ ﺃﻥ ﺃﻏﻠﺏ ﺍﻟﺘﺼـﻨﻴﻔﺎﺕ , ﻭﻋﻠﻰ ﻫﺫﺍ ﺍﻷﺴﺎﺱ ﺍﺨﺘﻠﻔﺕ ﺍﻟﻤﻌﺎﻴﻴﺭ ﺍﻟﺘﻲ ﻴﺘﻡ ﺍﻻﻋﺘﻤﺎﺩ ﻋﻠﻴﻬﺎ  ﻓﻲ ﺘﺼﻨﻴﻑ ﺃﻫﺩﺍﻑ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ 
  :(1)ﻻﺘﺨﺭﺝ ﻋﻥ ﺒﻌﺽ ﺍﻟﻤﻌﺎﻴﻴﺭ ﻨﻭﺭﺩﻫﺎ ﻓﻴﻤﺎ ﻴﻠﻲ
, ﺃﻫﺩﺍﻑ ﻁﻭﻴﻠﺔ ﺍﻷﺠل ﻭﻫﻲ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻭﻀﻊ ﻋﻠﻰ ﻤﺴﺘﻭﻯ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻟﻌﻠﻴﺎ ﻓـﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴـﺔ : ﻤﻨﻲﻋﻠﻰ ﺃﺴﺎﺱ ﺍﻟﻤﺩﻯ ﺍﻟﺯ  -ﺃ
ﺃﻫﺩﺍﻑ ﻤﺘﻭﺴﻁﺔ ﺍﻷﺠل ﻭﺘﻭﻀﻊ ﻋﻠﻰ ﻤﺴﺘﻭﻯ ﺍﻷﻗﺴﺎﻡ ﻭﺍﻟﻭﺤﺩﺍﺕ ﻭﺃﻫﺩﺍﻑ ﻗﺼﻴﺭﺓ ﺍﻷﺠل ﻭﻴﺘﻡ ﻭﻀـﻌﻬﺎ ﻤـﻥ ﻁـﺭﻑ 
   .ﺍﻟﻤﺴﺘﻭﻴﺎﺕ ﺍﻟﺩﻨﻴﺎ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ
  :ﺇﻟﻰ ﻭﺘﺼﻨﻑ ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ ﺤﺴﺏ  ﺍﻷﻗﺴﺎﻡ ﻭﺍﻟﻭﻅﺎﺌﻑ :ﻋﻠﻰ ﺃﺴﺎﺱ ﻤﻌﻴﺎﺭ ﺍﻟﻭﻅﻴﻔﺔ -ﺏ
  .ﺍﻟﺦ ...ﺘﺤﺴﻴﻥ ﻁﺭﻕ ﻭﺘﻘﻨﻴﺎﺕ ﺍﻹﻨﺘﺎﺝ,ﺘﻁﻭﻴﺭﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺝ,ﻤﺜل ﺯﻴﺎﺩﺓ  ﺍﻹﻨﺘﺎﺠﻴﺔ  :ﺃﻫﺩﺍﻑ ﺇﻨﺘﺎﺠﻴﺔ -
  .ﺍﻟﺦ....ﺘﻐﻴﺭ ﻗﻨﻭﺍﺕ ﺍﻟﺘﻭﺯﻴﻊ,ﻤﺜل ﺯﻴﺎﺩﺓ ﺍﻟﻤﺒﻴﻌﺎﺕ :ﺃﻫﺩﺍﻑ ﺘﺴﻭﻴﻘﻴﺔ -
  .ﺍﻟﺦ...ﺘﺤﺩﻴﺩ ﺍﻻﺠﻭﺭﻭﺍﻟﺤﻭﺍﻓﺯ,ﺘﺨﻁﻴﻁ ﺍﻟﻌﻤﺎﻟﺔ : ﺃﻫﺩﺍﻑ ﺇﺩﺍﺭﺓ ﺍﻷﻓﺭﺍﺩ -
  :ﻭﺘﺘﻤﺜل ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ ﻭﻓﻕ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻤﻌﻴﺎﺭ ﻓﻲ:ﻋﻠﻰ ﺃﺴﺎﺱ ﻤﻌﻴﺎﺭ ﺍﻟﻤﺴﺘﻭﻯ ﺍﻟﺘﻨﻅﻴﻤﻲ -ﺝ
ﺃﻱ ﺃﻫﺩﺍﻑ ﺭﺌﻴﺴﻴﺔ ﻭﻫﻲ ﺘﻠﻙ ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ  ﺍﻟﺘﻲ ﻻ ﺘﺤﺘﺎﺝ ﺇﻟـﻰ ﺍﻟﺘـﺩﻟﻴل  ﻋـﻥ :ﺃﻫﺩﺍﻑ ﻋﻠﻰ ﻤﺴﺘﻭﻯ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ -
ﺃﻫﺩﺍﻑ  -.ﻭﺘﺴﻤﻰ ﺃﻫﺩﺍﻑ ﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ( ﺭﺍﻟﺒﻘﺎﺀ ﻭﺍﻻﺴﺘﻤﺭﺍ,ﺍﻟﻨﻤﻭ,ﺍﻷﺭﺒﺎﺡ)ﺴﺒﺏ ﻭﺠﻭﺩﻫﺎ  ﺒل ﻴﻜﺘﻔﻰ ﺒﺫﻜﺭﻫﺎ ﻤﺜل 
  .ﺍﻟﺦ...ﺃﻫﺩﺍﻑ ﺇﺩﺍﺭﺓ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ,ﻤﺜل ﺃﻫﺩﺍﻑ ﺇﺩﺍﺭﺓ ﺍﻹﻨﺘﺎﺝ, ﻔﻴﺔﻭﻯ ﺍﻷﻗﺴﺎﻡ ﺃﻭ ﺍﻹﺩﺍﺭﺍﺕ ﺍﻟﻭﻅﻴﻋﻠﻰ ﻤﺴﺘ
                                                
 .562.ص,ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ, ﻋﺒﺪ اﻟﺴﻼم أﺑﻮ ﻗﺤﻒ  (1)
 
 
ﻋﻠﻰ ﻫﺫﺍ ﺍﻷﺴﺎﺱ ﻴﻤﻜﻥ ﺫﻜﺭ ﺃﻫﺩﺍﻑ ﺍﻟﻤﺠﺘﻤﻊ ﻭﺍﻟﻤﺘﻤﺜﻠﺔ ﻓﻲ ﺘﻭﻓﻴﺭ ﺴﻠﻊ :ﻋﻠﻰ ﺃﺴﺎﺱ ﺃﻁﺭﺍﻑ ﺍﻟﺘﻌﺎﻤل ﻤﻊ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ -  ﺩ
ﺃﻀـﺎﻑ ﺇﻟـﻰ ﺃﻫـﺩﺍﻑ , ﻭﺨﺩﻤﺎﺕ ﺒﺠﻭﺩﺓ ﻭﺃﺴﻌﺎﺭ ﻤﻨﺎﺴﺒﺔ ﻭﺘﻭﻓﻴﺭ ﻓﺭﺹ ﻋﻤل ﻟﻠﻤﻭﺍﻁﻨﻴﻥ ﻭﺍﻟﺤﻔﺎﻅ ﻋﻠـﻰ ﺍﻟﺒﻴﺌـﺔ 
  .ﻭﺍﻟﻤﺩﻴﺭﻴﻥ ﻭﺍﻟﻌﺎﻤﻠﻴﻥ ﻭﺍﻟﺤﻜﻭﻤﺔ ﻭﻜل ﺍﻷﻁﺭﺍﻑ ﺍﻷﺨﺭﻯ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﺘﻌﺎﻤل ﻤﻊ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺍﻟﻤﺴﺎﻫﻤﻴﻥ ﻭﺍﻟﻌﻤﻼﺀ
ﻴﻤﻜﻥ ﻋﻠﻰ ﻫﺫﺍ ﺍﻷﺴﺎﺱ ﺍﻹﺸﺎﺭﺓ ﺇﻟﻰ ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ ﺍﻟﻘﺎﺒﻠﺔ ﻟﻠﻘﻴـﺎﺱ ﺃﻱ ﺍﻟﺘﻌﺒﻴـﺭ ﻋﻨﻬـﺎ : ﺃﻫﺩﺍﻑ ﻜﻤﻴﺔ ﻭﺃﻫﺩﺍﻑ ﻭﺼﻔﻴﺔ -  ﺫ
ﻕ ﺍﻟﺭﻴـﺎﺩﺓ ﻤﻥ ﻗﺒﻴـل ﺘﺤﻘﻴ  ـ, ﻭﺍﻫﺩﺍﻑ ﻭﺼﻔﻴﺔ( ﺨﻼل ﺍﻟﺴﻨﺔ ﺍﻟﻤﻘﺒﻠﺔ% 4ﺯﻴﺎﺩﺓ ﺭﻗﻡ ﺍﻷﻋﻤﺎل ﺒﻨﺴﺒﺔ )ﺒﺄﺭﻗﺎﻡ ﻤﺤﺩﺩﺓ 
  .ﺍﻟﺘﻜﻨﻭﻟﻭﺠﻴﺔ ﻓﻲ ﺼﻨﺎﻋﺔ ﻤﻨﺘﻭﺝ ﻤﻌﻴﻥ
 ﺍﻗﺘﺼـﺎﺩﻴﺔ  ﻤﻌﺎﻴﻴﺭ ﺘﺼﻨﻴﻑ ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ ﺇﻻ ﺃﻨﻬﺎ ﺘﻨﺤﺼﺭ ﺒﺼﻔﺔ ﻋﺎﻤﺔ ﻓﻲ ﺃﻫـﺩﺍﻑ  ﻤﻤﺎ ﺴﺒﻕ ﻴﻤﻜﻥ ﺍﻟﻘﻭل ﺃﻨﻪ ﻤﻬﻤﺎ ﺘﻌﺩﺩﺕ
  ﻱﻭﺃﺨﺭﻯ  ﺍﺠﺘﻤﺎﻋﻴﺔ  ﺘﺘﻌﻠﻕ  ﺒﻤﺴﺌﻭﻟﻴﺘﻬﺎ  ﺍﻻﺠﺘﻤﺎﻋﻴﺔ ﺘﺠـﺎﻩ ﺍﻟﻤﺠﺘﻤـﻊ  ﺍﻟـﺫ ,ﺘﺘﻌﻠﻕ  ﺒﺎﻟﻤﺭﺩﻭﺩ  ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻱ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ 
  .  ﻭﺠﺩﺕ ﻓﻴﻪ 
  :ﺘﻌﺎﺭﺽ ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ ﻭﻜﻴﻔﻴﺔ ﺍﻟﺘﻐﻠﺏ ﻋﻠﻴﻪ  -ﺨﺎﻤﺴﺎ
ﻗﺩ ﻴﺤﺩﺙ ﺘﻌﺎﺭﺽ ﺒﻴﻥ ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻤﻊ ﺒﻌﻀﻬﺎ ﺍﻟﺒﻌﺽ ﺃﻭ ﻗﺩ ﻴﻜﻭﻥ ﺍﻟﺘﻌﺎﺭﺽ ﻓﻴﻤﺎ ﺒـﻴﻥ ﺍﻷﻫـﺩﺍﻑ         
ﻭﻟﻜﻥ ﻫـﺫﻩ  .ﻜﻤﺎ ﻗﺩ ﻴﻜﻭﻥ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﺘﻌﺎﺭﺽ ﺒﻴﻥ  ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ ﺍﻟﺘﺸﻐﻠﻴﺔ  ﺒﻌﻀﻬﺎ ﻤﻊ ﺍﻟﺒﻌﺽ,ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻭﺍﻷﻫﺩﺍﻑ ﺍﻟﺘﺸﻐﻠﻴﺔ 
 ﻭﻤـﻥ , ﻥ ﻤﻌﺎﻟﺠﺘﻬﺎ ﻤﻥ ﻗﺒل ﺍﻟﻤﺴﻴﺭﻴﻥ ﻓﻲ ﺤﺎل ﺍﻟﺘﺯﺍﻤﻬﻡ ﺒﺒﻌﺽ ﺍﻟﻌﻨﺎﺼﺭ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﺠﻨـﺒﻬﻡ ﺍﻟﻭﻗـﻭﻉ ﻓﻴﻬـﺎ ﺍﻟﻤﺸﻜﻠﺔ ﻴﻤﻜ
  :(1)ﺃﻫﻤﻬﺎ
ﻟﺘﺤﻘﻴـﻕ ﺍﻟﻬـﺩﻑ  ﺔﺍﻟﺤﺭﺹ ﻋﻨﺩ ﺇﻋﺩﺍﺩ ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ ﻋﻠﻰ ﻀﺭﻭﺭﺓ  ﺍﻟﺘﻨﺎﺴﻕ  ﺒﻴﻥ ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ ﺍﻟﻔﺭﻋﻴﺔ ﻭﺍﻷﻫﺩﺍﻑ ﺍﻟﺭﺌﻴﺴﻴ -
  .ﺍﻟﺭﺌﻴﺴﻲ  ﺍﻟﺫﻱ ﺃﻨﺸﺄﺕ ﻷﺠﻠﻪ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ
 .ﺕ ﻭﺍﻷﻫﻤﻴﺔ  ﻓﻲ ﺘﺤﻘﻴﻕ ﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔﻴﺠﺏ ﺘﺭﺘﻴﺏ ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ ﺤﺴﺏ ﺍﻷﻭﻟﻭﻴﺎ -
 .ﻓﺭﻋﻴﺔ ﻑﻤﺭﺍﻋﺎﺓ ﻋﻨﺼﺭ ﺍﻟﻤﺭﻭﻨﺔ ﻭﺍﻻﺴﺘﺠﺎﺒﺔ ﻟﻠﻤﺘﻐﻴﺭﺍﺕ ﺍﻟﺒﻴﺌﻴﺔ ﺍﻟﻤﺤﻴﻁﺔ ﺴﻭﺍﺀ ﻜﺎﻨﺕ ﺃﻫﺩﺍﻑ ﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺃﻭ ﺃﻫﺩﺍ -
ﺒﻤﻌﻨﻰ ﻜل ﻓـﺭﺩ ﻤﺴـﺅﻭل ﻋﻠـﻰ ﺘﺤﻘﻴـﻕ ﺍﻷﻫـﺩﺍﻑ ,  ﺭﺒﻁ ﻨﻅﺎﻡ ﺇﻋﺩﺍﺩ ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ  ﺒﻨﻅﺎﻡ ﺍﻟﺤﻭﺍﻓﺯ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ -
  .ﺘﺤﻔﻴﺯﺍﻟ ﺍﻟﻤﻭﻀﻭﻋﺔ ﺴﻭﺍﺀ ﺒﺎﻟﻌﻘﺎﺏ ﺍﻭ
 :ﻭ ﺍﻟﺨﺎﺭﺠﻴﺔ ﻭ ﺍﻟﺘﺤﻠﻴل ﺍﻟﺜﻨﺎﺌﻲ ﺍﻟﺩﺍﺨﻠﻴﺔ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺘﺤﻠﻴل -4-1-2
ﻜﻤﺎ ﺘﺘﻤﻴﺯ ﻫﺫﻩ ,ﺎﺘﺨﻀﻊ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻌﻴﺵ ﻓﻴﻬﺎ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻟﻠﻜﺜﻴﺭ ﻤﻥ ﺍﻟﺘﻐﻴﺭﺍﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﺅﺜﺭ ﻋﻠﻴﻬﺎ ﺇﻤﺎ ﺇﻴﺠﺎﺒﺎ ﺃﻭ ﺴﻠﺒ        
ﺒﻨـﻲ ﺨﻁـﻁ ﺍﺴـﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺒﻤﻌﻨﻰ ﺃﻥ ﻜل ﻤﺅﺴﺴﺔ ﺘﻬﺩﻑ ﺇﻟﻰ ﺍﻟﺒﻘﺎﺀ ﻭﺠﺏ ﻋﻠﻴﻬـﺎ ﺘ , ﺍﻟﻌﻼﻗﺔ ﺒﻜﻭﻨﻬﺎ ﻋﻼﻗﺔ ﺘﺄﺜﻴﺭ ﻭﺘﺄﺜﺭ
ﺒل ﻴﺠﺏ ﻋﻠـﻰ ,ﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ  ﻤﺜﻠﻰ ﺼﺎﻟﺤﺔ  ﻟﻜل ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ  ﺩﻷﻨﻪ ﻻ ﺘﻭﺠ,  ﻟﻤﻭﺍﺠﻬﺔ ﺘﻠﻙ ﺍﻟﻅﺭﻭﻑ ﺍﻟﻤﺘﻐﻴﺭﺓ ﻭﺍﻟﻤﺘﺠﺩﺩﺓ
ﻜل ﻭﺍﺤﺩﺓ ﻤﻨﻬﺎ  ﺘﺤﺩﻴﺩ  ﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺨﺎﺼﺔ ﺒﻬﺎ ﺘﺭﺘﻜﺯ ﻋﻠﻰ ﺘﻘﺩﻴﺭ ﻭﺘﺤﻠﻴل ﻭﺘﻘﻴﻡ  ﻋﻨﺎﺼﺭ ﺒﻴﺌﺘﻬﺎ ﺍﻟﺩﺍﺨﻠﻴﺔ ﻭ ﺍﻟﺨﺎﺭﺠﻴـﺔ 
  .ﻟﻀﻤﺎﻥ ﺍﺴﺘﻤﺭﺍﺭﻴﺘﻬﺎ
ﻟﻙ ﺴﻭﻑ ﻨﻘﻭﻡ ﺒﺘﻭﻀﻴﺢ ﻤﺭﺍﺤل ﺘﺤﻠﻴل ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﻟﺩﺍﺨﻠﻴﺔ ﻭﺍﻟﺨﺎﺭﺠﻴﺔ ﻤﻥ ﺍﺠل ﺍﻟﻭﺼﻭل ﺇﻟﻰ ﻭﻀﻊ ﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻭﺒﻨﺎﺀ ﻋﻠﻰ ﺫ




                                                
 .301ص -, ﻋﺒﺪ اﻟﺤﻤﯿﺪ ﻋﺒﺪ اﻟﻔﺘﺎح اﻟﻤﻐﺮﺑﻲ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ  (1)
 
 
  :ﺘﺤﻠﻴل ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﻟﺩﺍﺨﻠﻴﺔ -1-4-1-2
ﻓﻲ ﺘﺤﺩﻴﺩ  ﻨﻘﺎﻁ ﺍﻟﻘﻭﺓ ﻭﻨﻘـﺎﻁ   ﺭﺌﻴﺴﻲ ﻴﺘﻤﺜل ﻭﺫﻟﻙ ﺒﻐﺭﺽﺘﻬﺘﻡ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺒﺩﺭﺍﺴﺔ ﻭﺘﻘﻴﻡ ﻜﺎﻓﺔ ﺍﻟﻌﻭﺍﻤل ﺍﻟﺩﺍﺨﻠﻴﺔ        
ﻜﺎﻥ ﻤـﻭﺭﺩﺍ ﺃﻭ  ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﺴﻭﺍﺀﻋﻨﺎﺼﺭ ﺘﻤﺜل ﻤﻴﺯﺓ ﻨﺴﺒﻴﺔ " ﻭﻴﻘﺼﺩ ﺒﻨﻘﺎﻁ ﺍﻟﻘﻭﺓ . ﻴﺘﻬﺎ ﺍﻟﺩﺍﺨﻠﻴﺔﺍﻟﻀﻌﻑ ﻟﺘﺸﺨﻴﺹ ﻭﻀﻌ
  .(1)ﺨﺩﻤﺘﻬﺎﺘﻘﻭﻡ ﺒﺨﺩﻤﺘﻬﺎ ﺃﻭ ﺘﻌﺘﺯﻡ  ﺍﻷﺴﻭﺍﻕ ﺍﻟﺘﻲﺍﺠل ﻤﻭﺍﺠﻬﺔ ﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴﻴﻥ ﺃﻭ ﺇﺸﺒﺎﻉ ﺤﺎﺠﺎﺕ ﻭﺭﻏﺒﺎﺕ  ﻤﻬﺎﺭﺓ ﻤﻥ
ﺍﻟﺘـﻲ ﺘـﺅﺜﺭ  ﻋﻠـﻰ ﺃﺩﺍﺀ ﻋﻨﺎﺼﺭ ﺘﻌﻜﺱ ﻋﻴﻭﺏ ﻨﺴﺒﻴﺔ  ﺘﻜﻭﻥ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﻭﺍﺭﺩ ﺃﻭﻓﻲ ﺍﻟﻤﻬﺎﺭﺍﺕ  " ﺃﻤﺎ ﻨﻘﺎﻁ ﺍﻟﻀﻌﻑ ﻓﻬﻲ 
  .(2)ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ  ﻓﻲ ﺍﻟﻭﻗﺕ ﺍﻟﺤﺎﻟﻲ ﺃﻭ ﺍﻟﻤﺴﺘﻘﺒﻠﻲ
  :ﻤﻥ ﺃﻫﻡ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﻤﺩﺍﺨل ﻤﺎﻴﻠﻲ: ﻤﺩﺍﺨل  ﺍﻟﺘﺤﻠﻴل ﺍﻟﺒﻴﺌﻲ ﺍﻟﺩﺍﺨﻠﻲ -ﺃﻭﻻ 
  :ﻤﺩﺨل ﺍﻟﺘﺤﻠﻴل ﺍﻟﻭﻅﻴﻔﻲ -ﺃ
  ﻭﻴﺘﻨـﺎﻭل ﻫـﺫﺍ ﺍﻟﺘﺤﻠﻴـل , ﻴﻌﺘﺒﺭ ﻤﻥ ﺍﺒﺴﻁ ﺍﻟﻤﺩﺍﺨل ﺍﻟﻤﺴﺘﺨﺩﻤﺔ  ﻓﻲ ﺍﻟﻭﺍﻗﻊ ﺍﻟﻌﻤﻠﻲ  ﻟﺘﺤﻠﻴل  ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﻟﺩﺍﺨﻠﻴـﺔ          
ﻭﻴﻜﻭﻥ ﺫﻟـﻙ ﺒﺩﺭﺍﺴـﺔ ﻜـل , ﺍﻟﻘﺩﺭﺍﺕ ﻭﺍﻟﺴﻤﺎﺕ  ﺍﻟﻤﻤﻴﺯﺓ  ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ  ﻭﺍﻟﺘﻲ ﺘﻜﻭﻥ ﻤﺼﺩﺭ ﺍ ﻤﺤﺘﻤﻼ ﻟﻠﻘﻭﺓ ﺃﻭ ﺍﻟﻀﻌﻑ
  .ﻭﻅﻴﻔﺔ ﻋﻠﻰ ﺤﺩﻯ
ﻫﻭ ﺍﻟﻨﺸﺎﻁ ﺍﻹﻨﺴﺎﻨﻲ  ﺍﻟﺫﻱ ﻴﺘﻡ ﻤﻤﺎﺭﺴﺘﻪ ﻟﻺﺸـﺒﺎﻉ ﺤﺎﺠـﺎﺕ ﻭﺭﻏﺒـﺎﺕ  "ﻴﻌﺭﻑ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺒﺄﻨﻪ    :ﻭﻅﻴﻔﺔ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ  -
ﺤﻭل ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻙ ﻭﻜﻴﻔﻴﺔ ﺘﻠﺒﻴﺔ ﺭﻏﺒﺎﺘﻪ  ﻭﻤﻥ ﺍﺠل ﻋﻘﻼﻨﻴﺔ   ﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻴﻨﺼﺏﺍﻓﺎﻫﺘﻤﺎﻡ ، (3)"ﺍﻷﻓﺭﺍﺩ ﻤﻥ ﺨﻼل ﻋﻤﻠﻴﺎﺕ ﺍﻟﺘﺒﺎﺩل
ﺍﺴﺘﻐﻼل ﺍﻟﻭﺴﺎﺌل ﻭﺍﻹﻤﻜﺎﻨﻴﺎﺕ  ﺍﻟﺘﻲ ﺘﺘﻭﻓﺭ ﻋﻠﻴﻬﺎ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻟﻼﻜﺘﺸﺎﻑ ﻨﻘﺎﻁ ﺍﻟﻘﻭﺓ ﻭﻨﻘﺎﻁ ﺍﻟﻀـﻌﻑ ﺍﻟﻤﺘﻌﻠﻘـﺔ ﺒﻭﻅﻴﻔـﺔ 
ﺍﻟﺴﻌﺭ، ﺴﻴﺎﺴﺔ ﺴﻴﺎﺴﺔ  :ﻭﻴﺘﻜﻭﻥ ﻤﻥ( ﺍﻟﻤﺯﻴﺞ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ)ﻘﻴﺔ ﻭﺘﻘﻭﻡ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ  ﺒﺈﻋﺩﺍﺩ ﺴﻴﺎﺴﺔ ﺘﺴﻭﻴ,ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ 
  .ﻭ ﺴﻭﻑ ﻨﺘﻨﺎﻭل ﻭﻅﻴﻔﺔ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺒﺄﻜﺜﺭ ﺘﻔﺼﻴل ﻓﻲ ﺍﻟﻔﺼل ﺍﻟﺜﺎﻨﻲ. ﻊﻭ ﺴﻴﺎﺴﺔ ﺍﻟﺘﻭﺯﻴ ﺞﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺝ، ﺴﻴﺎﺴﺔ ﺍﻟﺘﺭﻭﻴ
ﻟﻠﻤﻭﺭﺩ ﺍﻟﺒﺸﺭﻱ  ﺃﻫﻤﻴﺔ ﺒﺎﻟﻐﺔ  ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺒﺎﻋﺘﺒﺎﺭﻩ ﺍﻟﻌﻨﺼﺭ ﺍﻟﺫﻱ ﻴﻌﻤل ﻋﻠـﻰ ﻭﻀـﻊ : ﻭﻅﻴﻔﺔ ﺍﻟﻤﻭﺍﺭﺩ ﺍﻟﺒﺸـﺭﻴﺔ  -
ﺇﺩﺍﺭﺓ " ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻤﻭﺭﺩ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻋﺎﺩﺓ ﻭﺤﺩﺓ ﺇﺩﺍﺭﻴﺔ  ﺘﺴـﻤﻰ  ﻭﻴﺘﻭﻟﻰ ﺘﺴﻴﻴﺭ,ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺎﺕ ﻭﺠﻌﻠﻬﺎ ﻤﻭﻀﻊ ﺘﻨﻔﻴﺫ ﻓﻌﻠﻲ
ﺫﻟﻙ ﺍﻟﻨﺸﺎﻁ ﺍﻟﺨﺎﺹ ﺒﺘﺨﻁﻴﻁ ﻭ ﺘﻨﻅﻴﻡ ﻭ ﺘﻭﺠﻴﻪ ﻭ ﻤﺭﺍﻗﺒﺔ ﻤﺠﻤﻭﻋﺔ ﺍﻷﻨﺸـﻁﺔ ﻭ ﺍﻟﻌﻤﻠﻴـﺎﺕ "ﻭﺘﻌﺭﻑ ﻋﻠﻰ ﺃﻨﻬﺎ, "ﺍﻷﻓﺭﺍﺩ
 ، ﻭ ﻋﻠﻰ ﺫﻟﻙ ﻓﺈﻥ ﻗﺩﺭﺓ ﺃﻱ ﻤﺅﺴﺴﺔ ﻋﻠـﻰ ﺘـﺩﻋﻴﻡ (4)"ﺍﻟﺘﺸﻐﻴﻠﻴﺔ ﺍﻟﻤﺨﺘﻠﻔﺔ ﺍﻟﻤﺘﻌﻠﻘﺔ ﺒﺈﺩﺍﺭﺓ ﺍﻟﻌﻨﺼﺭ ﺍﻟﺒﺸﺭﻱ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ
ﻗﺩﺭﺘﻬﺎ ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ ﻴﻌﺘﻤﺩ ﻋﻠﻰ ﺩﺭﺠﺔ ﻨﺠﺎﺤﻬﺎ ﻓﻲ ﺠﻠﺏ ﺍﻷﻓﺭﺍﺩ ﺍﻟﺫﻴﻥ ﻴﺘﻭﺍﻓﺭ ﻟﺩﻴﻬﻡ ﺍﻟﻤﻬـﺎﺭﺍﺕ ﺍﻟﻀـﺭﻭﺭﻴﺔ ﻭ ﺍﻟﻤﺤﺎﻓﻅـﺔ 
  .(5)ﻋﻠﻴﻬﻡ، ﺫﻟﻙ ﺃﻥ ﺍﻟﻌﺩﻴﺩ ﻤﻥ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﻴﻌﺯﻯ ﻨﺠﺎﺤﻬﺎ ﺃﺴﺎﺴﺎ ﺇﻟﻰ ﻤﺎ ﺘﻤﺘﻠﻜﻪ ﻤﻥ ﻗﺩﺭﺍﺕ ﺒﺸﺭﻴﺔ
ﻟﻨﺸﺎﻁ ﺍﻟﺨﺎﺹ  ﺒﺎﻟﻌﻤﻠﻴﺎﺕ ﺍﻟﺘﺤﻭﻴﻠﻴﺔ ﻓـﻲ ﺘﻌﺩ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﻭﻅﻴﻔﺔ  ﺍﻟﺠﻬﺔ ﺍﻟﻤﺴﺅﻭﻟﺔ ﻋﻥ ﺍ : ﻭﻅﻴﻔﺔ ﺍﻹﻨﺘﺎﺝ ﻭﺍﺩﺍﺭﺓ ﺍﻟﻌﻤﻠﻴﺎﺕ-
ﺒﺤﻴﺙ ﻴﺒﺤﺙ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﻭﻥ ﻓﻲ ﻋﻭﺍﻤل ﺍﻹﻨﺘﺎﺝ ﺍﻟﺘﻲ ﻟﻬﺎ ﻗﺩﺭﺓ  ﻤﻤﻴﺯﺓ ﻋﻠﻰ ﺍﺴﺘﻐﻼل ﺍﻟﻔﺭﺹ ﺍﻟﻤﺘﺎﺤـﺔ ﻓـﻲ , ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ
  .(6)ﺤﻘﻴﻕ ﺍﻟﻨﺠﺎﺡ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔﺘﻬﺩﻴﺩﺍﺘﻬﺎ ﺒﻁﺭﻴﻘﺔ  ﺘﺅﺩﻱ ﺇﻟﻰ ﺘ ﺔﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﻟﺨﺎﺭﺠﻴﺔ  ﺃﻭ ﻤﻭﺍﺠﻬ
  
  
                                                
 .631.، ص0002، اﻹﺳﻜﻨﺪرﯾﺔ، (إدارة اﻷﻟﻔﯿﺔ اﻟﺜﺎﻟﺜﺔ)اﻹدارة اﻹﺳﺘﺮاﺗﯿﺠﯿﺔ : ﻧﺎدﯾﺔ اﻟﻌﺎرف  (1)
 .ﻧﻔﺲ اﻟﻤﺮﺟﻊ  (2)
 .431.ﻋﺒﺪ اﻟﺤﻤﯿﺪ ﻋﺒﺪ اﻟﻔﺘﺎح اﻟﻤﻐﺮﺑﻲ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ص  (3)
 .95.، ص4002- 3002ﻣﺪﺧﻞ ﻟﺘﺤﻘﯿﻖ اﻟﻤﯿﺰة اﻟﺘﻨﺎﻓﺴﯿﺔ، اﻟﺪار اﻟﺠﺎﻣﻌﯿﺔ، اﻹﺳﻜﻨﺪرﯾﺔ، / ﺮﯾﺔاﻟﻤﻮارد اﻟﺒﺸ: ﻣﺼﻄﻔﻰ ﻣﺤﻤﻮد أﺑﻮ ﺑﻜﺮ  (4)
 .ﻧﻔﺲ اﻟﻤﺮﺟﻊ  (5)
 .051ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ ص ,ﻛﺎﻇﻢ ﻧﺰار اﻟﺮﻛﺎﺑﻲ  (6)
 
 
 ﻋﻤﻠﻴﺎﺕ ﺍﻟﺘﺨﻁﻴﻁﻭﺇﺠﺭﺍﺀ  ﺎﺘﻬﺘﻡ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﻭﻅﻴﻔﺔ ﺒﺎﻟﺒﺤﺙ ﻋﻥ ﻤﺼﺎﺩﺭ ﺍﻷﻤﻭﺍل ﻭﺍﺴﺘﺨﺩﺍﻤﺎﺘﻬ: ﻭﻅﻴﻔﺔ ﺍﻟﻤﺎﻟﻴﺔ ﻭﺍﻟﻤﺤﺎﺴﺒﺔ -
ﺍﻟﻨﻘﺩﻴـﺔ  ﻭﺍﻻﻫﺘﻤﺎﻡ ﺒـﺈﺩﺍﺭﺓ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ  ﺍﻟﺴﻴﻭﻟﺔ ﻭﺍﻟﺭﺒﺤﻴﺔ ﻓﻲﺒﻴﻥ  ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺘﻭﺍﺯﻥﺇﻟﻰ ﺠﺎﻨﺏ ﺍﻟﻤﺤﺎﻓﻅﺔ  ﺍﻫﺫ, ﺍﻟﻤﺎﻟﻲ ﻭﺍﻟﺭﻗﺎﺒﺔ
ﻓﻴﻤـﺎ ﺍﺫﺍ ﻜﺎﻨـﺕ :ﻟﺴﺅﺍل  ﺍﻟﺘـﺎﻟﻲ ﺇﻥ ﻫﺩﻑ  ﻫﺫﻩ ﺍﻟﻭﻅﻴﻔﺔ  ﻫﻭ ﺍﻟﺤﺼﻭل ﻋﻠﻰ ﺇﺠﺎﺒﺔ ﻋﻥ ﺍ.ﻭﺍﻷﺼﻭل ﺍﻟﺜﺎﺒﺘﺔ ﻭﺍﻟﻤﺘﺩﺍﻭﻟﺔ
  ﻤﺩﺓ ؟  لﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺃﻗﻭﻯ ﻤﺎﻟﻴﺎ ﻤﻥ ﻤﻨﺎﻓﺴﻴﻬﺎ ﺃﻡ ﻻ؟ ﻭﻫل ﺘﺴﺘﻁﻴﻊ ﺍﻻﺴﺘﻤﺭﺍﺭ ﺃﻁﻭﺍ
ﻓﺈﺫﺍ ﻜﺎﻨﺕ ﻤﺼـﺩﺭ , ﻑﻫﺫﻩ ﺍﻷﺴﺌﻠﺔ ﺘﻜﺸﻑ ﻋﻥ ﺍﻟﻭﻀﻌﻴﺔ ﺍﻟﻤﺎﻟﻴﺔ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﻓﻴﻤﺎ ﺍﺫﺍ ﻜﺎﻨﺕ  ﺘﻤﺜل ﻤﺼﺩﺭ ﻗﻭﺓ ﻟﻬﺎ ﺃﻭ ﻀﻌ
ﺒﻘﺎﺀﻫﺎ  ﺃﻤﺎﻡ ﻤﻨﺎﻓﻴﺴﻬﺎ  ﺃﻤﺎ ﺍﺫﺍ ﻜﺎﻨﺕ ﺘﻤﺜـل ﻨﻘﻁـﺔ ﻗﻭﺓ  ﻭﺠﺏ ﺍﺴﺘﻐﻼﻟﻬﺎ ﻟﻠﺤﺼﻭل ﻋﻠﻰ ﻓﻭﺍﺌﺽ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺴﺘﻘﺒل  ﻟﻀﻤﺎﻥ 
    .ﻤﻤﻜﻨﺔ ﻀﻌﻑ ﻭﺠﺏ ﺘﻘﻭﻴﻤﻬﺎ ﻭﺍﻟﺒﺤﺙ ﻋﻥ ﻤﺼﺎﺩﺭ ﺘﻤﻭﻴل  ﺒﺄﻗل ﺘﻜﻠﻔﺔ ﻭ ﺃﻁﻭل ﻤﺩﺓ
ﻴﺘﻌﻠﻕ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻨﺸﺎﻁ  ﺒﺘﻁﻭﻴﺭ ﺍﻟﻤﻌﺭﻓﺔ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻭﺫﻟﻙ ﺒﺘﺠﺴﻴﺩﻩ ﻓﻲ ﺍﺒﺘﻜـﺎﺭ ﻤﻨﺘﻭﺠـﺎﺕ  :ﻭﻅﻴﻔﺔ ﺍﻟﺒﺤﺙ ﻭﺍﻟﺘﻁﻭﻴﺭ -
  : ل ﻋﺩﺓ ﻁﺭﻕ ﻤﻥ ﺃﻫﻤﻬﺎﻤﻥ ﺨﻼ, ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ ﺍﻟﺤﺎﻟﻴﺔ  ﺭﺠﺩﻴﺩﺓ ﺃﻭ ﺘﻁﻭﻴ
ﻴﻤﻜﻥ ﺃﻥ  ﺘﻌﻁﻲ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ  ﻓﺭﺼﺔ ﻟﺘﻌﺯﻴـﺯ , ﺍﻜﺘﺸﺎﻑ  ﻤﻨﺘﻭﺝ ﺠﺩﻴﺩ  ﺃﻭ ﻁﺭﻴﻘﺔ ﺠﺩﻴﺩﺓ ﻓﻲ ﺍﻹﻨﺘﺎﺝ: ﺍﻟﻁﺭﻴﻘﺔ ﺍﻷﻭﻟﻰ -
ﻭﻫﺫﺍ ﻤﺎ ﻴﺸﺠﻊ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔ ﻋﻠﻰ ﺘﺨﺼﻴﺹ ﻤﻴﺯﺍﻨﻴﺎﺕ ﻤﻌﺘﺒﺭﺓ ﻷﻏﺭﺍﺽ , ﻤﻜﺎﻨﺘﻬﺎ ﻓﻲ ﺍﻷﺴﻭﺍﻕ ﺒﻴﻥ ﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴﻴﻥ
  .ﺍﻟﺒﺤﺙ ﻭﺍﻟﺘﻁﻭﻴﺭ 
ﺘﻔﺭﺽ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺘﻌﺩﻴل ﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺘﻬﺎ  ﺤﺘـﻰ ,ﺇﻥ ﺍﻻﻜﺘﺸﺎﻓﺎﺕ ﺍﻟﺠﺩﻴﺩﺓ ﺍﻟﺘﻲ ﻗﺩ ﻴﺤﻘﻘﻬﺎ ﺍﻟﻨﺎﻓﺴﻭﻥ :ﺍﻟﻁﺭﻴﻘﺔ ﺍﻟﺜﺎﻨﻴﺔ -
  .(1)ﻤﻭﻗﻑ ﺘﻨﺎﻓﺴﻲ ﺠﻴﺩ ﺃﻤﺎﻡ ﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴﻴﻥ ﺘﺼﺒﺢ ﻓﻲ
 ﻲﺘﺸﻴﺭ ﺒﻌﺽ ﺍﻟﺩﺭﺍﺴﺎﺕ ﺇﻟﻰ ﺍﻋﺘﺒﺎﺭ ﺍﻟﻬﻴﻜل ﺍﻟﺘﻨﻅﻴﻤﻲ  ﻭﺜﻘﺎﻓﺔ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻤﻥ ﺃﻫﻡ ﺍﻟﻌﻨﺎﺼﺭ ﺍﻟﺘ  ـ  : ﺍﻟﻬﻴﻜل ﺍﻟﺘﻨﻅﻴﻤﻲ  -
  .ﻴﺌﺔ ﺍﻟﺩﺍﺨﻠﻴﺔ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﻴﺠﺏ ﺩﺭﺍﺴﺘﻬﺎ ﻟﺘﺸﺨﻴﺹ ﺍﻟﺒ
 ﺘﻨﻅﻴﻤﻴـﺔ ﻴﺠـﺏ ﺍﻟﻤﺤﺩﺩﺓ ﺭﺴﻤﻴﺎ ﻟﻤﻬﻤﺔ ﻜل ﻭﺤـﺩﺓ , ﻤﺠﻤﻭﻋﺔ ﺍﻟﻭﻅﺎﺌﻑ ﻭﺍﻟﻌﻼﻗﺎﺕ"ﻴﻌﺭﻑ ﺍﻟﻬﻴﻜل ﺍﻟﺘﻨﻅﻴﻤﻲ ﺒﺄﻨﻪ      
  .(2)"ﺇﻨﺠﺎﺯﻫﺎ ﻭﻨﻤﺎﺫﺝ ﺍﻟﺘﻌﺎﻭﻥ ﺒﻴﻥ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﻭﺤﺩﺍﺕ
ﻡ ﺘﻁﺒﻴﻘﻬﺎ ﻭﻤﺩﻯ ﺩﺭﺠﺔ ﺍﻟﻤﺭﻜﺯﻴﺔ ﻭﺍﻟﻼﻤﺭﻜﺯﻴﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﻴﺘ:  ﺇﻥ ﺩﺭﺍﺴﺔ ﻭﺘﺤﻠﻴل ﺍﻟﻬﻴﻜل ﺍﻟﺘﻨﻅﻴﻤﻲ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ  ﺒﻤﺨﺘﻠﻑ ﺃﺒﻌﺎﺩﻩ 
ﻤﺴﺘﻭﻴﺎﺕ ﺍﻟﺴـﻠﻁﺔ ﻭﺍﻟﻤﺴـﺅﻭﻟﻴﺔ ﻓـﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴـﺔ  ﺴـﻭﺍﺀ ﺃﻜﺎﻨـﺕ ﺍﻟﺴـﻠﻁﺔ , ﻓﻌﺎﻟﻴﺘﻬﺎ ﻓﻲ ﺘﺤﻘﻴﻕ  ﺃﻫﺩﺍﻑ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ 
 ﺕﻜﺒﻴﺭ  ﻓﻲ ﺇﺼﺩﺍﺭ ﺍﻷﻭﺍﻤﺭ ﻭﺍﻟﺘﻌﻠﻴﻤـﺎﺕ ﻭﺍﺘﺨـﺎﺫ ﺍﻟﻘـﺭﺍﺭﺍ   ﻫﻲ ﺍﻷﺨﺭﻯ ﺘﺅﺜﺭ ﺇﻟﻰ ﺤﺩ,ﻭﻅﻴﻔﻴﺔ  ﻡﺍﺴﺘﺸﺎﺭﻴﺔ ﺃ,ﺘﻨﻔﻴﺫﻴﺔ
ﻭﻓﻲ ﻫﺩﺍ ﺍﻹﻁﺎﺭ ﻓﺎﻥ ﺍﻟﺘﻐﻴﺭﺍﺕ ﺍﻟﺴـﺭﻴﻌﺔ ,ﻤﺴﺘﻭﻯ ﺘﻨﻅﻴﻤﻲ  لﺇﻟﻰ ﺠﺎﻨﺏ ﺩﺭﺠﺔ ﺍﻟﻤﺴﺅﻭﻟﻴﺔ ﺍﻟﻤﻤﻨﻭﺤﺔ ﻋﻠﻰ ﻜ، ﺔﺍﻟﺘﻨﻅﻴﻤﻴ
ﻟﻠﻤﺤﻴﻁ ﺘﻔﺭﺽ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺍﻟﺘﻘﻠﻴل ﻗﺩﺭ ﺍﻹﻤﻜﺎﻥ ﻤﻥ ﺍﻟﻤﺴﺘﻭﻴﺎﺕ ﺍﻹﺩﺍﺭﻴﺔ ﻓﻲ ﻫﻴﺎﻜﻠﻬﺎ ﺍﻟﺘﻨﻅﻴﻤﻴﺔ ﻤﻊ ﺍﻟﺘﺭﻜﻴﺯ ﻋﻠـﻰ 
ﻟﺘﺤﺴﻴﻥ ﻋﻤﻠﻴﺎﺕ ﺍﻻﺘﺼﺎل ﺩﺍﺨل ﺍﻟﻤﺅﺴﺴـﺔ ﻭﺯﻴـﺎﺩﺓ  ,ﺯﻴﺎﺩﺓ ﻤﺴﺅﻭﻟﻴﺎﺕ ﺍﻟﻤﺴﻴﺭﻴﻥ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺴﺘﻭﻴﺎﺕ ﺍﻟﻭﺴﻁﻰ ﻤﻥ ﺍﻟﺘﻨﻅﻴﻡ
ﻓﻘﺩ ﺒﻴﻨﺕ ﺇﺤﺩﻯ ﺍﻟﺩﺭﺍﺴﺎﺕ ﺃﻥ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﻓﻲ ﺍﻟﻭﻻﻴﺎﺕ ﺍﻟﻤﺘﺤﺩﺓ ﺍﻷﻤﺭﻴﻜﻴﺔ ﺤﻔﻅﺕ ﺍﻟﻤﺴﺘﻭﻴﺎﺕ ﺍﻹﺩﺍﺭﻴـﺔ , ﻟﻴﺔ ﺍﻟﺘﻨﻅﻴﻡ ﻓﻌﺎ
  .(3)ﺴﻨﺔ ﺍﻟﻤﺎﻀﻴﺔ 51ﺨﻼل   %52ﺒﻨﺴﺒﺔ  ﺔﻓﻲ ﻫﻴﺎﻜﻠﻬﺎ ﺍﻟﺘﻨﻅﻴﻤﻴ
  
  
                                                
 .ﻧﻔﺲ اﻟﻤﺮﺟﻊ  (1)
 .95.ص,ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ, ﻓﯿﺮوز ﺷﯿﻦ   (2)




ﺒﺩﺭﺍﺴﺘﻬﺎ ﻭﻅﻬﺭ ﻗﺎﻡ ﺍﻟﻌﺩﻴﺩ ﻤﻥ ﺍﻟﺒﺎﺤﺜﻴﻥ , ﻭﻨﻅﺭﺍ ﻷﻫﻤﻴﺔ ﺍﻟﻬﻴﻜل ﺍﻟﺘﻨﻅﻴﻤﻲ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻭﻋﻼﻗﺘﻪ ﺍﻟﻭﻁﻴﺩﺓ ﺒﺎﺴﺘﺭﺍﺘﺠﻴﺎﺘﻬﺎ 
  :ﺍﺘﺠﺎﻫﺎﻥ ﻤﺨﺘﻠﻔﺎﻥ ﻟﻜﻨﻬﻤﺎ ﻤﺘﺩﺍﺨﻼﻥ ﻭﻫﻤﺎ
ﺍﻹﺴـﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ  ﻜﻤـﺎ  ﺍﻟﺘﻨﻅﻴﻤﻲ ﻴﺘﺒﻊﻤﻔﺎﺩﻩ ﺃﻥ ﺍﻟﻬﻴﻜل " .reldnahC"," loyaF","dranraB"ﺘﺒﻨﺎﻩ ﻜل ﻤﻥ :ﺍﻻﺘﺠﺎﻩ ﺍﻷﻭل
  :ﺘﻭﻀﺤﻪ ﺍﻟﻌﻼﻗﺔ ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔ 
  .ﻤﺤﻴﻁ                ﺇﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ           ﺍﻟﻬﻴﻜل ﺍﻟﺘﻨﻅﻴﻤﻲ    
ﻭﻤﻔﺎﺩﻩ  ﺃﻥ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ  ﺘﺘﺒﻊ ﺍﻟﻬﻴﻜـل "  .treyC", " hcraM", " nomiS","  reitorG"ﺘﺒﻨﺎﻩ ﻜل ﻤﻥ : ﺎﻨﻲﺍﻻﺘﺠﺎﻩ ﺍﻟﺜ
  :ﺍﻟﺘﻨﻅﻴﻤﻲ ﻜﻤﺎ ﻫﻭ ﻤﻭﻀﺢ ﺒﺎﻟﻌﻼﻗﺔ ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔ 
  .ﻤﺤﻴﻁ            ﺍﻟﻬﻴﻜل ﺍﻟﺘﻨﻅﻴﻤﻲ                ﺇﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ   
ﻭﺍﻥ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺃﺼﺒﺤﺕ ﺘﻭﺠﺩ ﻓـﻲ ﻤﺤـﻴﻁ  ﺸـﺩﻴﺩ  ﺨﺎﺼﺔ , ﻴﺭﻯ ﺃﻥ ﺍﻟﺘﻨﻅﻴﻡ ﻴﺤﺩﺩ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ" tenitraM" ﻭﻟﻜﻥ 
  :ﻜﻤﺎ ﻫﻭ ﻤﻭﻀﺢ ﻓﻲ ﺍﻟﻌﻼﻗﺘﻴﻥ  ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺘﻴﻥ , ﺍﻟﺘﻘﻠﺏ 
  .ﺘﻐﻴﺭ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ            ﺘﻐﻴﺭ ﺍﻟﻬﻴﻜل ﺍﻟﺘﻨﻅﻴﻤﻲ   
  .ﺘﻐﻴﺭ ﺍﻟﻬﻴﻜل ﺍﻟﺘﻨﻅﻴﻤﻲ             ﺘﻐﻴﺭ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ 
  .(1)ﻼﻗﺘﻴﻥ ﻫﻲ ﺍﻟﻤﺤﺩﺩﺓ ﻟﺤﺭﻜﺔ ﺍﻟﻌﻨﺼﺭﻴﻥﻭﺒﻬﺫﺍ ﻻﻴﻤﻜﻥ ﺍﻟﻘﻭل ﺃﻥ ﺇﺤﺩﻯ ﺍﻟﻌ
  .ﻭﻤﻥ ﺨﻼل ﺩﺭﺍﺴﺔ ﺍﻟﻬﻴﻜل ﺍﻟﺘﻨﻅﻴﻤﻲ ﻟﻜل ﻤﺅﺴﺴﺔ ﻨﺴﺘﻁﻴﻊ ﺍﻟﻭﻗﻭﻑ ﻋﻠﻰ ﺘﻘﺩﻴﺭ ﻓﻌﺎﻟﻴﺘﻪ ﻤﻥ ﻋﺩﻤﻪ
ﺘﻌﻜـﺱ ﻭﻋﺎﺩﺓ , ﺘﻌﺒﺭ ﺜﻘﺎﻓﺔ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻋﻥ ﻤﺠﻤﻭﻋﺔ  ﺍﻟﻤﻌﺘﻘﺩﺍﺕ ﻭﺍﻟﻘﻴﻡ ﺍﻟﺴﺎﺌﺩﺓ  ﺒﻴﻥ ﺍﻟﻌﺎﻤﻠﻴﻥ ﻓﻴﻬﺎ:   ﺜﻘﺎﻓﺔ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ -
. (2)ﻨﺎﻉ  ﻤﻤﺎ ﻴﻨﻌﻜﺱ ﺫﻟﻙ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻌﺎﻤﻠﻴﻥ ﺩﺍﺨﻠﻬﺎﻭﺘﺘﺴﻡ ﺒﺩﺭﺠﺔ ﻋﻤﻕ ﻭﺍﻗﺘ,ﺜﻘﺎﻓﺔ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ  ﺭﺴﺎﻟﺘﻬﺎ ﻭﻗﻴﻡ  ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﻴﻥ ﻟﻬﺎ  
ﻜﻤﺎ ﺃﻥ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﺜﻘﺎﻓﺔ ﺘﺴﺘﻌﻤل ﻜﻤﻌﻴﺎﺭ ﻟﺘﺤﺩﻴﺩ ﺴﻠﻭﻙ ﺍﻷﺸﺨﺎﺹ ﻭﺍﻟﻤﻘﺒﻭل ﻤﻥ ﻤﺴﺘﻭﻯ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻟﻌﻠﻴﺎ ﺇﻟﻰ ﻤﺴﺘﻭﻯ ﺍﻟﻌﺎﻤـل 
  :ﻭﺘﺘﺸﻜل ﺜﻘﺎﻓﺔ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻨﺘﻴﺠﺔ ﻟﺘﻔﺎﻋل  ﻋﺩﺓ ﻋﻭﺍﻤل  ﺃﻫﻤﻬﺎ, ﺍﻟﺒﺴﻴﻁ
  .ﻭﺍﺤﺘﻴﺎﺠﺎﺕﺍﻫﺘﻤﺎﻤﺎﺕ ﻭﻗﻴﻡ ﻭﺩﻭﺍﻓﻊ ﻤﻥ  ﻡﻟﺩﻴﻬ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻭﻤﺎﺍﻟﺼﻔﺎﺕ ﺍﻟﺸﺨﺼﻴﺔ ﻟﻸﻓﺭﺍﺩ ﻓﻲ -1
ﺤﻴﺙ ﻴﺘﺠﻪ ﺍﻟﻔﺭﺩ , ﻓﻴﻬﺎ ﺍﻟﺸﺨﺼﻴﺔ ﻟﻠﻌﺎﻤﻠﻴﻥﻤﻊ ﺍﻟﺼﻔﺎﺕ ﻤﺘﻬﺎ ﻭﺘﻭﺍﻓﻘﻬﺎ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻭﻤﺩﻯ ﻤﻼﺀﺍﻟﺨﺼﺎﺌﺹ ﺍﻟﻭﻅﻴﻔﻴﺔ ﻓﻲ -2
    .(3)ﺜﻘﺎﻓﺘﻪ ﻤﻊ ﻕﻴﺘﻔ ﻭﻜل ﻤﺎ, ﻪﺩﻭﺍﻓﻌ ﺘﺘﻔﻕ ﻤﻊ ﺍﻫﺘﻤﺎﻤﺎﺘﻪ ﻭﻗﻴﻤﻪ ﻭ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﻟﺩﻴﻬﺎ ﻭﻅﺎﺌﻑ ﻭ ﺃﻨﻅﻤﺔﺇﻟﻰ 
ﺃﺩﺍﺀ  ﻓﻲ ﺘﺤﺴـﻴﻥ ﺴﺎﻫﻡ ﺫﻟﻙ ﻓﻲ ﺤﺴﻥ ﺍﺴﺘﻐﻼل ﻗﺩﺭﺍﺘﻬﻡ ﻭﻤﻬﺎﺭﺍﺘﻬﻡ ﻭﺍﺴﺘﺨﺩﺍﻤﻬﺎ , ﻓﺔ ﺃﻓﺭﺍﺩﻫﺎﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺜﻘﺎ ﺕﻜﻠﻤﺎ ﺘﻔﻬﻤ ﻭ
  1 .ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺒﺎﻋﺘﺒﺎﺭﻫﻡ ﻴﺸﻜﻠﻭﻥ ﻨﻘﺎﻁ ﻗﻭﺓ ﺒﺩل ﺘﺤﻭﻟﻬﻡ ﺇﻟﻰ ﻨﻘﺎﻁ ﻀﻌﻑ
  :ﻤﺩﺨل ﺴﻠﺴﻠﺔ ﺍﻟﻘﻴﻡ  ﻜﺄﺴﺎﺱ ﻟﺘﺤﻠﻴل ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﻟﺩﺍﺨﻠﻴﺔ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ -ﺏ
  "leitnerrucnoc egatnavA'L"ﺎﺒـﻪ ﻟﻘﺩ ﺘﻁﺭﻕ ﺒﻭﺭﺘﺭ ﺇﻟﻰ ﻤﻭﻀﻭﻉ ﺘﺤﻠﻴل ﺴﻠﺴﻠﺔ ﺍﻟﻘﻴﻡ ﻓﻲ ﻤﺅﺴﺴﺔ ﻓﻲ ﻜﺘ
ﺔ ﺇﻟﻰ ﺘﺤﻭﻴل ﺍﻟﻤﺩﺨﻼﺕ ﺇﻟـﻰ ﻭﻓﻘﺎ ﻟﻬﺫﺍ ﺍﻟﻤﺩﺨل ﻴﻤﻜﻥ ﺍﻟﺘﻌﺎﻤل ﻤﻊ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻋﻠﻰ ﺃﻨﻬﺎ ﺴﻠﺴﻠﺔ ﻤﻥ ﺍﻷﻨﺸﻁﺔ ﺍﻟﺭﺍﻤﻴ، ﻭ (4)
                                                
 .332.ﺹ,8991,ﺍﻟﺠﺯﺍﺌﺭ , ﻴﺔ ﺍﻟﻤﺤﻤﺩ, ﺍﻗﺘﺼﺎﺩ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ:ﻨﺎﺼﺭ ﺩﺍﺩﻱ ﻋﺩﻭﻥ  (1)
 . 16.ﻧﺎدﯾﺔ اﻟﻌﺎرف، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ص (2)
 .16.ص, ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ, ﻓﯿﺮوز ﺷﯿﻦ   (3)






ﺤﻴﺙ ﺘﺸﻴﺭ ﺍﻷﻨﺸﻁﺔ ﺍﻷﺴﺎﺴﻴﺔ ﺇﻟﻰ ﻤﺠﻤﻭﻋﺔ ﺍﻷﻨﺸﻁﺔ ﺍﻟﺘـﻲ . ﺴﻭﺍﺀ ﻜﺎﻨﺕ ﻫﺫﻩ ﺍﻷﻨﺸﻁﺔ ﺃﺴﺎﺴﻴﺔ ﺃﻭ ﻤﺴﺎﻋﺩﺓ , ﻤﺨﺭﺠﺎﺕ
  .ﻭﺘﻌﻨﻰ ﻤﺒﺎﺸﺭﺓ ﺒﺈﻀﺎﻓﺔ ﺃﻭ ﺨﻠﻕ ﺍﻟﻘﻴﻡ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ , ﻭﺘﺴﻭﻴﻕ ﺍﻟﺴﻠﻊ ﺃﻭ ﺍﻟﺨﺩﻤﺎﺕ ﺘﺩﺨل ﻤﺒﺎﺸﺭﺓ ﻓﻲ ﺇﻨﺘﺎﺝ 
  
ﺃﻤﺎ ﺍﻷﻨﺸﻁﺔ ﺍﻟﻤﺴﺎﻋﺩﺓ ﻓﻬﻲ ﺍﻷﻨﺸﻁﺔ ﺍﻟﺘـﻲ ﺘﺸـﺎﺭﻙ ﺒﻁﺭﻴﻘـﺔ ﻏﻴـﺭ , ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻭﻏﻴﺭﻫﺎ , ﺍﻹﻨﺘﺎﺝ,ﻭﺍﻟﻤﺘﻤﺜﻠﺔ ﻓﻲ ﺍﻹﻤﺩﺍﺩ
ﻭﻨﻅـﺭﺍ  .(1)ﻨﺸﻁﺔ ﺍﻷﺴﺎﺴﻴﺔﻤﺒﺎﺸﺭﺓ ﻓﻲ ﺃﻻﻨﺘﺎ ﺝ ﻭﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻭﺘﻜﻭﻥ ﻤﺸﺘﺭﻜﺔ ﻓﻲ ﺠﻤﻴﻊ ﺍﻷﻨﺸﻁﺔ ﻟﺘﺴﻬﻴل ﺍﻟﺘﻨﻔﻴﺫ ﺍﻟﺠﻴﺩ ﻟﻸ
ﻓﺎﻥ ﺍﻟﺘﺤﻠﻴل ﺍﻟﺩﺍﺨﻠﻲ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﻴﺘﻀﻤﻥ , ﻻﻥ ﺃﻏﻠﺏ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔ ﺘﻨﺘﺞ ﺃﻜﺜﺭ ﻤﻥ ﺴﻠﻌﺔ ﺃﻭ ﺘﻘﺩﻡ ﺃﻜﺜﺭ ﻤﻥ ﺨﺩﻤﺔ 
ﻭﺍﻟﺫﻱ ﻴﺭﻯ ﺃﻥ ﺍﻻﺨﺘﻼﻓﺎﺕ ﺍﻟﻘﺎﺌﻤﺔ ﻓﻲ ﺴﻼﺴل ﺍﻟﻘﻴﻤـﺔ  ﺭﻭﻫﻭ ﻤﺎ ﺫﻫﺏ ﺃﻟﻴﻪ ﺒﻭﺭ ﺘ, ﻤﺠﻤﻭﻋﺔ ﻤﺘﺒﺎﻴﻨﺔ ﻤﻥ ﺴﻼﺴل ﺍﻟﻘﻴﻤﺔ 
  . (2)ﺴﻴﺎ ﻟﺨﻠﻕ ﻤﻴﺯﺓ ﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔﻟﻠﻤﺘﻨﺎﻓﺴﻴﻥ ﺘﻌﺩ ﻤﺼﺩﺭﺍ ﺭﺌﻴ
  :ﻤﺭﺍﺤل ﺩﺭﺍﺴﺔ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﻟﺩﺍﺨﻠﻴﺔ -ﺝ 
  :ﻨﺤﺎﻭل ﺸﺭﺤﻬﺎ ﻓﻴﻤﺎ ﻴﻠﻲ, ﺩﺭﺍﺴﺔ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﻟﺩﺍﺨﻠﻴﺔ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﺘﺘﻡ ﻤﻥ ﺨﻼل ﺠﻤﻠﺔ ﻤﻥ ﺍﻟﻤﺭﺍﺤل ﺃﻭ ﺍﻟﺨﻁﻭﺍﺕ          
  :ﺘﺤﺩﻴﺩ ﺍﻟﻤﻌﻠﻭﻤﺎﺕ ﺍﻟﺨﺎﺼﺔ ﺒﺎﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﺩﺍﺨﻠﻲ ﻭﺘﺠﻤﻴﻌﻬﺎ : ﺃﻭﻻ
ﻭﻴﺘﻡ ﺫﻟـﻙ , ﺃﻻ ﻭﻫﻭ ﺘﺤﺩﻴﺩ ﺍﻟﻤﻌﻠﻭﻤﺎﺕ ﺜﻡ ﺒﻌﺩ ﺫﻟﻙ ﺍﻟﻌﻤل ﻋﻠﻰ ﺠﻤﻌﻬﺎ  ,ﺘﺭﻤﻲ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﺨﻁﻭﺓ ﺇﻟﻰ ﺘﺤﻘﻴﻕ ﻫﺩﻑ ﻤﺯﺩﻭﺝ  
ﻁﺭﺡ ﺍﻷﺴﺌﻠﺔ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻤﺩﻴﺭﻴﻥ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻟﺘﺤﺩﻴﺩ ﺃﻫﻡ ﺍﻟﺒﻴﺎﻨـﺎﺕ ﺍﻟﺘـﻲ ﺘﺨـﺹ ﻨﻁـﺎﻕ ﺃﺸـﺭﺍﻓﻬﻡ : ﻋﻠﻰ ﻋﺩﺓ ﻤﺭﺍﺤل
ﺔ ﺃﻤﺎ ﺍﻟﻤﺭﺤﻠﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻠﻴﻬﺎ ﻓﻬﻲ ﻭﻀﻊ ﺘﻠﻙ ﺍﻟﻌﻨﺎﻭﻴﻥ ﻓﻲ ﺸﻜل ﻗﺎﺌﻤﺔ ﻟﻴﺘﻡ ﻋﺭﻀﻬﺎ ﻤﺭﺓ ﺜﺎﻨﻴ  ـ, ﻭﻭﻀﻌﻬﺎ ﻓﻲ ﺸﻜل ﻋﻨﺎﻭﻴﻥ ,
  .ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻤﺩﻴﺭﻴﻥ ﻤﻥ ﺃﺠل ﺍﻟﺤﺼﻭل ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻤﻌﻠﻭﻤﺎﺕ ﺍﻟﻼﺯﻤﺔ ﻋﻠﻰ ﺸﻜل ﺘﻘﺎﺭﻴﺭ ﺭﺴﻤﻴﺔ
  :ﺍﻜﺘﺸﺎﻑ ﻨﻘﺎﻁ ﺍﻟﻘﻭﺓ ﻭﻨﻘﺎﻁ ﺍﻟﻀﻌﻑ ﻓﻲ ﻟﺩﻯ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ: ﺜﺎﻨﻴﺎ
ﻴﺴﺎﻋﺩ ﻋﻠﻰ ﺇﻨﺠﺎﺯ ﺍﻟﺨﻁﻭﺓ ﺍﻟﻤﻭﺍﻟﻴﺔ ﻭﻫﻲ ﺍﻟﻜﺸﻑ ﻋﻥ ﻨﻘـﺎﻁ ﺍﻟﻘـﻭﺓ ﺃﻭ ﺍﻟﻀـﻌﻑ ﻟـﺩﻯ , ﺘﺤﺩﻴﺩ ﺍﻟﻤﻌﻠﻭﻤﺎﺕ ﻭﺠﻤﻌﻬﺎ  
ﻓـﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴـﺔ ﻭﺍﺴـﺘﻌﻤﺎل  ﺀﻋﻘﺩ ﺍﺠﺘﻤﺎﻋﺎﺕ ﻟﻠﻤﺩ ﺭﺍ: ﻤﺠﻤﻭﻋﺔ ﻤﻥ ﺍﻟﻤﺭﺍﺤلﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻭﺍﻟﺘﻲ ﻴﺘﻡ ﺍﻟﺘﻭﺼل ﺃﻟﻴﻬﺎ ﻋﺒﺭ 
ﺜـﻡ , ﺃﺴﻠﻭﺏ ﺍﻟﻌﺼﻑ ﺍﻟﺫﻫﻨﻲ ﻻﻜﺘﺸﺎﻑ ﻨﻘﺎﻁ ﺍﻟﻀﻌﻑ ﻤﻥ ﺨﻼل ﻫﺠﻭﻡ ﺍﻟﺒﻌﺽ ﻭﻨﻘﺎﻁ ﺍﻟﻘﻭﺓ ﻤﻥ ﺨﻼل ﺍﻟﺩﻓﺎﻉ ﺍﻟﻨـﺎﺠﺢ 
 ﻭﺘﺼـﺭﻓﺎﺘﻬﻡ ﻓـﻲ ﺍﻟﻤﺎﻀـﻲ  ﻡﻤﻁﺎﻟﺒﺔ ﺍﻟﻤﺩﻴﺭﻴﻥ ﺒﺘﺤﺩﻴﺩ ﺍﺘﺠﺎﻫﺎﺘﻬﻡ ﻤﻥ ﺨﻼل ﺍﻟﺒﻴﺎﻨﺎﺕ ﺍﻟﻤﺘﻭﺼل ﺃﻟﻴﻬﺎ ﻭﺘﺤﺩﻴﺩ ﺴﻠﻭﻜﺎ ﺘﻬ
  .ﻭﺍﻟﺤﺎﻀﺭ ﻭﺍﻟﻤﺴﺘﻘﺒل ﺜﻡ ﺠﻌﻠﻬﻡ ﻴﻘﺎﺭﻨﻭﻥ ﺃﻨﻔﺴﻬﻡ ﺒﺎﻟﻤﻨﺎﻓﺴﻴﻥ ﻤﻥ ﺃﺠل ﻤﻘﺎﺭﻨﺔ ﺃﺩﺍﺌﻬﻡ ﺒﺄﻫﺩﺍﻑ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ 
  :ﺘﺤﻠﻴل ﻨﻘﺎﻁ ﺍﻟﻘﻭﺓ ﻭﺍﻟﻀﻌﻑ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ: ﺜﺎﻟﺜﺎ
ﻤﻥ ﺨـﻼل ﺘﺤﺩﻴـﺩ ﺘـﺄﺜﻴﺭ ﻜـل , ﺘﻬﺩﻑ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﺨﻁﻭﺓ ﺇﻟﻰ ﺘﺤﺩﻴﺩ ﺍﻷﻫﻤﻴﺔ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻟﻜل ﻤﻥ ﻨﻘﺎﻁ ﺍﻟﻘﻭﺓ ﻭﺍﻟﻀﻌﻑ  
  ﻭﺘﺴﺘﺨﺩﻡ ﻓﻲ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻤﺠﺎل ﻁﺭﻴﻘﺔ ﺍﻷﻭﺯﺍﻥ ﺍﻟﻤﺭﺠﺤﺔ, ﺍﻟﻀﻌﻑ ﻋﻠﻰ ﺃﺩﺍﺀ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻋﻨﺼﺭ ﻤﻥ ﻋﻨﺎﺼﺭ ﺍﻟﻘﻭﺓ ﺃﻭ 
ﺜـﻡ ﻨﻘـﻭﻡ , ﻭﺍﻟﺘﻲ ﻴﺘﻡ ﻤﻥ ﺨﻼﻟﻬﺎ ﺘﺤﺩﻴﺩ ﺍﺤﺘﻤﺎل ﺤﺩﻭﺙ ﻜل ﻋﻨﺼﺭ ﻤﻥ ﻨﻘﺎﻁ ﺍﻟﻘﻭﺓ ﺃﻭ ﺍﻟﻀﻌﻑ ﻭﻓﻘﺎ ﻟﻭﺯﻥ ﻜل ﻤﻨﻬﻤـﺎ 





                                                
  .65.ﻓﯿﺮوز ﺷﯿﻦ، ﻧﻔﺲ اﻟﻤﺮﺟﻊ، ص  (1)







  .ﺘﺤﻠﻴل ﻨﻘﺎﻁ ﺍﻟﻘﻭﺓ ﻭﺍﻟﻀﻌﻑ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ(:  3)ﺠﺩﻭل
  ﺍﻷﻫﻤﻴﺔ ﺍﺤﺘﻤﺎل ﺍﻟﺒﻘﺎﺀ        ﺝ  ﺘﺄﺜﻴﺭ ﺏﺍﻟﻤﺩﻯ  ﺃ ﻨﻘﺎﻁ ﺍﻟﻘﻭﺓ ﻭﺍﻟﻀﻌﻑ
  ﺝ   xﺏ= ﺩ

















 xxx   ﺍﻟﻤﺠﻤﻭﻉ















 xx   ﺍﻟﻤﺠﻤﻭﻉ
ﺹ  9991ﺩﻟﻴل ﺍﻟﻤﺩﻴﺭ ﺨﻁﻭﺓ ﺒﺨﻁﻭﺓ ﻓﻲ ﺍﻻﺩﺍﺭﺓ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ، ﺍﻟﺩﺍﺭ ﺍﻟﺠﺎﻤﻌﻴﺔ ﺍﻻﺴﻜﻨﺩﺍﺭﻴﺔ : ﺃﺤﻤﺩ ﻤﺎﻫﺭ:ﺍﻟﻤﺼﺩﺭ
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  : ﺃﻫﻤﻴﺔ ﺘﺤﻠﻴل ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﻟﺩﺍﺨﻠﻴﺔ -ﺩ
  .ﺘﻘﻴﻴﻡ ﺍﻟﻘﺩﺭﺍﺕ ﻭ ﺍﻹﻤﻜﺎﻨﻴﺎﺕ ﺍﻟﻤﺎﺩﻴﺔ ﻭ ﺍﻟﺒﺸﺭﻴﺔ ﺍﻟﻤﺘﺎﺤﺔ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ 
  .ﺔﻤﻨﻅﻤﺎﺕ ﺍﻟﻤﻤﺎﺜﻠﺔ ﺃﻭ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻌﻤل ﻓﻲ ﻨﻔﺱ ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﺍﻟﺘﻌﺭﻑ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻭﻀﻊ ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻲ ﺍﻟﻨﺴﺒﻲ ﻟﻠﻤﻨﻅﻤﺔ ﻤﻘﺎﺭﻨﺔ ﺒﺎﻟ -
ﺒﻴﺎﻥ ﻭ ﺘﺤﺩﻴﺩ ﻨﻘﺎﻁ ﺍﻟﻘﻭﺓ ﻭ ﺘﻌﺯﻴﺯﻫﺎ ﻟﻺﺴﺘﻔﺎﺩﺓ ﻤﻨﻬﺎ ﻭ ﺍﻟﺒﺤﺙ ﻋﻥ ﻁﺭﻕ ﺘﺩﻋﻴﻤﻬﺎ ﻤﺴﺘﻘﺒﻼ ، ﻤﻤﺎ ﻴﺅﺩﻱ ﺇﻟـﻰ ﺯﻴـﺎﺩﺓ  -
  .ﻗﺩﺭﺍﺘﻬﺎ ﻋﻠﻰ ﺇﺴﺘﻐﻼل ﺍﻟﻔﺭﺹ ﺃﻭ ﻤﻭﺍﺠﻬﺔ ﺍﻟﻤﺨﺎﻁﺭ 
 .ﻋﻠﻰ ﺯﻴﺎﺩﺓ ﻓﻌﺎﻟﻴﺔ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺎﺕ ﺍﻟﻤﺨﺘﺎﺭﺓﺇﺴﺘﻜﺸﺎﻑ ﻨﻘﺎﻁ ﺍﻟﻘﻭﺓ ﻭ ﺍﻟﻀﻌﻑ ﻭ ﺍﻟﻔﺭﺹ ﻭ ﺍﻟﺘﻬﺩﻴﺩﺍﺕ ، ﺒﻤﺎ ﺴﻴﺴﺎﻋﺩ  -
ﺓ ﻓﻌﺎﻟﻴـﺔ ﺍﻹﺴـﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺎﺕ ، ﺒﻤﺎ ﺴﻴﺴﺎﻋﺩ ﻋﻠﻰ ﺯﻴﺎﺩﻘﻭﺓ ﻭ ﺍﻟﻀﻌﻑ ﻭ ﺍﻟﻔﺭﺹ ﻭ ﺍﻟﺘﻬﺩﻴﺩﺍﺕﺘﺤﻘﻴﻕ ﺍﻟﺘﺭﺍﺒﻁ ﺒﻴﻥ ﻨﻘﺎﻁ ﺍﻟ -
  .ﺍﻟﻤﺨﺘﺎﺭﺓ
ﻴﻘﺼﺩ ﺒﺘﺤﻠﻴل ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﻟﺨﺎﺭﺠﻴﺔ ﺘﻘﻴﻴﻡ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴـﺔ ﻟﻤﺤﻴﻁﻬـﺎ ﺍﻟﺨـﺎﺭﺠﻲ ﻭﺫﻟـﻙ  :ﺘﺤﻠﻴل ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﻟﺨﺎﺭﺠﻴﺔ  -2-4-1-2
   ﺍﻷﻭﻀﺎﻉﻤﺠﻤﻭﻋﺔ  ﺇﻟﻰﺤﻴﺙ ﺘﺸﻴﺭ ﺍﻟﻔﺭﺹ , ﺍﻟﻔﺭﺹ ﻭﺍﻟﺘﻬﺩﻴﺩﺍﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﻴﻤﻜﻥ ﺃﻥ ﺘﻭﺍﺠﻬﻬﺎ  ﺒﺎﻜﺘﺸﺎﻑ
ﺃﻤﺎ ﺍﻟﺘﻬﺩﻴﺩﺍﺕ ﻓﻬـﻭ ﻤﺸـﻜل ﺃﻭ ﻀـﺭﺭ ﻤﺤﺘﻤـل ، ﻭﺍﻟﻤﺠﺎﻻﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﻴﻤﻜﻥ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﺃﻥ ﺘﺤﻘﻕ ﻓﻴﻬﺎ ﺘﻤﻴﺯﺍ ﻋﻥ ﻤﻨﺎﻓﺴﻴﻬﺎ
  .(1)ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﻴﻨﺒﻐﻲ ﻟﻬﺎ ﺃﻥ ﺘﺘﻔﺎﺩﺍﻩ ﺃﻭ ﺘﻭﺍﺠﻬﻪ
                                                





  :ﺃﻫﻤﻴﺔ ﺘﺤﻠﻴل ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﻟﺨﺎﺭﺠﻴﺔ : ﺃﻭﻻ 
ﺩﺭﺍﺴﺔ ﻭ ﺘﺤﻠﻴل ﻤﻜﻭﻨﺎﺕ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﻟﺨﺎﺭﺠﻴﺔ ﻴﻌﺩ ﺃﻤﺭﺍ ﻀﺭﻭﺭﻴﺎ ﻋﻨﺩ ﻭﻀﻊ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﻤﻨﺎﺴﺒﺔ ﻟﻠﻤﻨﻅﻤﺔ ، ﺤﻴـﺙ ﺃﻥ  ﺇﻥ
ﻨﺘﺎﺌﺞ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﺩﺭﺍﺴﺎﺕ ﺘﺴﺎﻋﺩ ﻓﻲ ﺍﻟﺘﻌﺭﻑ ﻋﻠﻰ ﺠﺎﻨﺒﻴﻥ ﺭﺌﻴﺴﻴﻴﻥ ﻴﻤﺜﻼﻥ ﻨﻘﻁﺔ ﺍﻹﺭﺘﻜﺎﺯ ﻓﻲ ﺼﻴﻐﺔ ﻭ ﺭﺴـﻡ ﺇﺴـﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ 
  :ﺍﻟﻤﻨﻅﻤﺔ 
  .ﺍﻟﻔﺭﺹ ﺍﻟﺘﻲ ﻴﻤﻜﻥ ﺇﺴﺘﻐﻼﻟﻬﺎ  
  .ﻤﻥ ﺁﺜﺎﺭﻫﺎ ﺍﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﻴﺠﺏ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻤﻨﻅﻤﺔ ﺘﺠﻨﺒﻬﺎ ﺃﻭ ﺍﻟﺤﺩﺍﻟﻤﺨﺎﻁﺭ ﻭ ﺍﻟﺘﻬﺩﻴﺩ 
  :ﻤﻥ ﺃﻫﻡ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﻤﺩﺍﺨل  :ﻤﺩﺍﺨل ﺍﻟﺘﺤﻠﻴل ﺍﻟﺒﻴﺌﻲ ﺍﻟﺨﺎﺭﺠﻲ : ﺜﺎﻨﻴﺎ 
ﻓﺈﻥ ﺃﻫﻡ ﻤﺎ ﻴﺸﻐل ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻫﻭ ﺤﺩﺓ ﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴﺔ ﻓـﻲ ﺍﻟﺼـﻨﺎﻋﺔ   RETROPﺤﺴﺏ : ﻤﺩﺨل ﺍﻟﻘﻭﻯ ﺍﻟﺨﻤﺱ ﻟﺒﻭﺭﺘﺭ -ﺃ
ﻯ ﺃﻁﻠﻕ ﻋﻠﻴﻬﺎ ﻤﺎ ﻴﺴﻤﻰ ﺒﺎﻟﻘﻭﻯ ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ ﺍﻷﺴﺎﺴـﻴﺔ ، ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻨﻤﻲ ﺇﻟﻴﻬﺎ ﻭ ﻴﺘﺤﺩﺩ ﻤﺴﺘﻭﻯ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﺤﺩﺓ ﻤﻥ ﺨﻼل ﺨﻤﺴﺔ ﻗﻭ
ﺒﺎﻹﻀﺎﻓﺔ ﺇﻟﻰ ﺃﻥ ﻫﻨﺎﻙ ﻗﻭﺓ ﺴﺎﺩﺴﺔ ، ﺜﻡ ﺇﻀﺎﻓﺘﻬﺎ ﺒﻌﺩ ﺫﻟﻙ ﻭ ﻫﻲ ﺠﻤﺎﻋﺎﺕ ﺃﺼﺤﺎﺏ ﺍﻟﻤﺼﺎﻟﺢ ﻭ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻌﻜﺱ ﺍﻟﺤﻜﻭﻤـﺔ 
  .(1)، ﺍﻟﻨﻘﺎﺒﺎﺕ ، ﺍﻟﻤﺠﻤﻌﺎﺕ ﺍﻟﻤﺤﻠﻴﺔ، ﻭ ﻏﻴﺭﻫﺎ
  .ﻭ ﺍﻟﺸﻜل ﺍﻟﺘﺎﻟﻲ ﻴﻭﻀﺢ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﻘﻭﻯ 
  
  :"ﺭﺒﻭﺭ ﺘ"ﻟـ  ﻓﺴﻴﺔﺍﻟﺘﻨﺎ ﻨﻤﻭﺫﺝ ﺍﻟﻘﻭﻯ(: 4) ﺍﻟﺸﻜل ﺭﻗﻡ 
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 . 201.ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ ، ص   (1)
اﻟﻤﻨﺎﻓﺴﻮن اﻟﺠﺪد و 
 ﻢ اﻟﻤﺤﺘﻤﻞ دﺧﻮﻟﮭ
 اﻟﻤﺸﺘﺮون
  اﻟﻤﻨﺎﻓﺴﻮن ﻓﻲ اﻟﺼﻨﺎﻋﺔ
 اﻟﻤﻮردون اﻟﺼﺮاع ﺑﯿﻦ اﻟﺸﺮﻛﺎت اﻟﻘﺎﺋﻤﺔ
أﺻﺤﺎب اﻟﻤﺼﺎﻟﺢ 
 اﻵﺧﺮﯾﻦ
و  اﻟﻘﻮة اﻟﻨﺴﺒﯿﺔ ﻟﻼﺗﺤﺎدات
 اﻟﺤﻜﻮﻣﺎت
 ﺘﻬﺩﻴﺩ ﻅﻬﻭﺭ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ ﺍﻟﺒﺩﻴﻠﺔ ﺍﻟﻘﻭﺓ ﺍﻟﺘﻔﺎﻭﻀﻴﺔ ﻟﻠﻤﺸﺘﺭﻴﻥ  
ﺘﻬﺩﻴﺩ ﺩﺨﻭل ﻤﻨﺎﻓﺴﻴﻥ ﺠﺩﺩ       
 ﺷﺮﻛﺎت ﻟﺪﯾﮭﺎ ﻣﻨﺘﺠﺎت ﺑﺪﯾﻠﺔ




ﻫﻡ ﻤﺠﻤﻭﻋﺔ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺍﻟﻤﺘﻘﺎﺭﺒﺔ ﻓﻲ ﺍﻟﺤﺠﻡ ﻭ ﺍﻹﻤﻜﺎﻨﻴﺎﺕ ﻭ ﺍﻟﺘﻲ ﻓﻲ ﻨﻔﺱ ﺍﻟﺒﻴﺌـﺔ ﺍﻟﺘـﻲ : ﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴﻭﻥ ﻓﻲ ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﺔ -
ﺘﻌﻤل ﻓﻴﻬﺎ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺘﻘﺩﻡ ﻨﻔﺱ ﺍﻟﻤﻨﺘﺠﺎﺕ ﻭ ﺘﺨﺩﻡ ﻨﻔﺱ ﻗﻁﺎﻉ ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ ، ﺇﻥ ﺇﻱ ﺤﺭﻜﺔ ﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ ﻤﻥ ﻤﺅﺴﺴﺔ ﻤﺎ ﻗﺩ 
 .ﻭ ﺜﺄﺭ ﺃﻭ ﻤﻭﺍﺠﻬﺔﺭ ﻋﻠﻰ ﻤﻨﺎﻓﺴﻴﻬﺎ ﻤﻤﺎ ﻴﻨﺘﺞ ﻋﻨﻪ ﺭﺩﺓ ﻓﻌل ﺃﻴﺅﺩﻱ ﺇﻟﻰ ﺍﻟﻜﺜﻴﺭ ﻤﻥ ﺍﻟﺘﺄﺜﻴ
ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ ﻫﻡ ﺍﻟﻘﻁﺎﻉ ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﺩﻑ ﻤﻥ ﻁﺭﻑ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻌﻤل ﻓﻲ ﻨﻔﺱ ﺍﻟﺼـﻨﺎﻋﺔ ، :  ﺍﻟﻘﻭﺓ ﺍﻟﺘﺴﺎﻭﻤﻴﺔ ﻟﻠﻌﻤﻼﺀ  -
ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺃﻥ ﺘﺠﻤﻊ ﺍﻟﻤﻌﻠﻭﻤﺎﺕ ﺍﻟﻜﺎﻓﻴﺔ ﺤﻭل ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ ﺍﻟﺤﺎﻟﻴﻴﻥ ﻭ ﺍﻟﻤﺭﺘﻘﺒﻴﻥ ﺤﺘﻰ ﺘﻀـﻊ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴـﺔ ﺍﻹﺴـﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ 
  .ﻼﺌﻤﺔ ﻟﺨﺼﺎﺌﺼﻬﻡ ، ﺭﻏﺒﺎﺘﻬﻡ ﻭ ﺃﻤﺎﻜﻥ ﺘﻭﺍﺠﺩﻫﻡ ﺍﻟﻤ
ﻭ ( ﺍﻟﺠـﻭﺩﺓ )ﻴﺅﺜﺭ ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﺔ ﻤﻥ ﺨﻼل ﻗﺩﺭﺘﻬﻡ ﻋﻠﻰ ﺘﺨﻔﻴﺽ ﺍﻷﺴﻌﺎﺭ ، ﺍﻟﺘﻔﺎﻭﺽ ﺒﺸﺄﻥ ﻨﻭﻋﻴﺔ ﺍﻟﻤﻨﺘﺠﺎﺕ 
  .ﺍﻷﺴﺎﻟﻴﺏ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻴﺔ ، ﻓﻜﻠﻤﺎ ﻜﺎﻨﺕ ﺍﻟﻘﻭﺓ ﺍﻟﺘﻔﺎﻭﻀﻴﺔ ﻟﻠﻌﻤﻼﺀ ﻜﺒﻴﺭﺓ ﻜﻠﻤﺎ ﺸﻜل ﺫﻟﻙ ﺘﻬﺩﻴﺩﺍ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ 
ﺍﻟﻤﻭﺭﺩ ﻫﻭ ﺍﻟﺫﻱ ﻴﻘﻭﻡ ﺒﺘﻭﺭﻴﺩ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺒﺎﻟﻤﻭﺍﺩ ﺍﻷﻭﻟﻴﺔ ﻭ ﻴﻌﺘﺒﺭ ﺍﻟﻤﻭﺭﺩ ﺃﺤﺩ ﺍﻟﻤﺤﺩﺩﺍﺕ  :ﻭﺭﺩﻴﻥ ﺍﻟﻘﻭﺓ ﺍﻟﺘﺴﺎﻭﻤﻴﺔ ﻟﻠﻤ -
ﻓﻬﺫﺍ ﻴﻤﻴﺯﻫﺎ ﻋﻥ ﺒﺎﻗﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﻓﻲ ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﺔ ، ﻭ ﻗـﺩ ( ﻓﺭﺼﺔ)ﻟﻨﺠﺎﺡ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ، ﻓﺈﺫﺍ ﻜﺎﻨﺕ ﻋﻠﻰ ﻋﻼﻗﺔ ﺠﻴﺩﺓ ﻤﻌﻬﻡ 
  ..ﻴﺸﻜﺎﻭﻥ ﺘﻬﺩﻴﺩﺍ ﺤﺎل ﺘﻭﻗﻔﻬﻡ ﻋﻥ ﺇﻤﺩﺍﺩﻫﺎ ﺒﺎﻟﻤﺩﺨﻼﺕ ﺃﻭ ﻋﺩﻡ ﺇﻨﺘﻅﺎﻡ ﺍﻟﺘﻭﺭﻴﺩ 
ﺘﺘﻨﺎﻓﺱ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﻓﻲ ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﺔ ﻤﻊ ﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺃﺨﺭﻯ ﺘﻨﺘﺞ ﻤﻨﺘﺠﺎﺕ ﺒﺩﻴﺎﺓ ﺍﻟﺘﻲ ﺒﺈﻤﻜﺎﻨﻬﺎ : ﺘﻬﺩﻴﺩﺍﺕ ﺍﻟﻤﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﻟﺒﺩﻴﻠﺔ  -
  .ﺃﻥ ﺘﺅﺩﻱ ﻨﻔﺱ ﺍﻟﻭﻅﻴﻔﺔ ﻭﺘﺤﺩ ﻤﻥ ﺭﺒﺤﻴﺔ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺍﻟﻤﺘﻨﺎﻓﺴﺔ 
ﺍﻟﻌﻭﺍﻤل  ﺇﻥ ﺘﻬﺩﻴﺩ ﺍﻟﻤﻨﺘﺠﻴﻥ ﺍﻟﻤﺘﻭﻗﻌﻴﻥ ﻴﺭﺘﺒﻁ ﺃﺴﺎﺴﺎ ﻴﻭﺠﻭﺩ ﻋﻭﺍﺌﻕ ﺍﻟﺩﺨﻭل ، ﻭ ﻫﻲ: ﺘﻬﺩﻴﺩﺍﺕ ﺍﻟﻤﻨﺘﺠﻴﻥ ﺍﻟﻤﺘﻭﻗﻌﻴﻥ  -
ﻭﻤـﻥ ﻋﻭﺍﺌـﻕ ﺍﻟـﺩﺨﻭل , ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻭﺍﺠﻪ ﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴﻴﻥ ﺍﻟﺠﺩﺩ ﻭ ﺘﻜﻭﻥ ﻤﺭﺘﻔﻌﺔ ﻭ ﻤﺅﺜﺭﺓ ﺒﺎﻟﻤﻘﺎﺭﻨﺔ ﻤﻊ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺍﻟﻤﻭﺠﻭﺩﺓ 
  :ﻨﺫﻜﺭ
  .ﻭﺍﻟﺘﻲ ﺘﻔﺭﺽ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺩﺍﺨﻠﻴﻥ ﺍﻟﻤﺤﺘﻤﻠﻴﻥ ﺍﺴﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﻤﺭﺘﻔﻌﺔ ﻭﺴﻴﻁﺭﺓ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻑ, ﺍﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺎﺕ ﺍﻟﺤﺠﻡ  -
 .ﺀ ﻤﻥ ﺍﻟﺯﺒﺎﺌﻥﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺍﻟﻤﻭﺠﻭﺩﺓ ﻓﻲ ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﺔ ﺘﻜﻭﻥ ﻟﻬﺎ ﺼﻭﺭﺓ ﻗﻭﻴﺔ ﻭﻭﻓﺎ -
 .ﺘﻜﺎﻟﻴﻑ ﺍﻟﺘﺤﻭل ﻤﻥ ﻤﻭﺭﺩ ﺍﻟﻰ ﺁﺨﺭ ﺘﺸﻜل ﻋﺎﺌﻘﺎ ﺃﻤﺎﻡ ﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴﻴﻥ ﺍﻟﺠﺩﺩ -
ﻭ ﺘﺘﻤﺜل ﺍﻟﻘﻭﺓ ﺍﻟﺴﺎﺩﺴﺔ ﻓﻲ ﺠﻤﺎﻋﺎﺕ ﺍﻟﻤﺼﺎﻟﺢ ﻤﻥ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ  ﺍﻟﺨﺎﺼﺔ ﻟﻠﻤﻨﻅﻤﺔ ﻭ ﺘﺨﺘﻠـﻑ  :ﺠﻤﺎﻋﺎﺕ ﺃﺼﺤﺎﺏ ﺍﻟﻤﺼﺎﻟﺢ  -
  .ﺃﻫﻤﻴﺔ ﻜل ﺠﻤﺎﻋﺔ ﺒﺈﺨﺘﻼﻑ ﻁﺒﻴﻌﺔ ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﺔ 
ﻓﺎﻥ ﻫﻨﺎﻟﻙ ﻤﻥ ﻴﻌﺘﻤﺩ ﻓﻲ ﺘﺤﻠﻴـل , ﺍﻟﻤﺩﺨل ﺍﻟﺴﺎﺒﻕ ﺍﻟﺫﻱ ﺍﻋﺘﻤﺩﻩ ﺒﻭﺭﺘﺭ ﺍﻀﺎﻓﺔ ﺍﻟﻰ :ﻤﺩﺨل ﺘﺤﻠﻴل ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﻟﺨﺎﺭﺠﻴﺔ  -ﺏ
ﻋﻭﺍﻤـل ﺍﻟﺒﻴﺌﻴـﺔ  ﺘﻘﺴـﻡ , ﻭﻭﻓﻘﺎ ﻟﻬﺫﺍ ﺍﻟﻤﺩﺨل . ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﻟﺨﺎﺭﺠﻴﺔ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﻤﻥ ﺨﻼل ﺩﺭﺍﺴﺔ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﻟﻌﺎﻤﺔ ﻭﺍﻟﺨﺎﺼﺔ ﻟﻬﺎ 
  .(1) ﻫﻤﺎ ﺒﻴﺌﺔ ﻋﺎﻤﺔ ﻭﺒﻴﺌﺔ ﺨﺎﺼﺔ,ﺍﻟﺨﺎﺭﺠﻴﺔ ﺍﻟﻤﺤﻴﻁﺔ ﺒﺎﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺇﻟﻰ ﻨﻭﻋﻴﻥ 
, ﻠﻙ ﺍﻟﻌﻭﺍﻤل ﺍﻟﺘﻲ ﺘﺅﺜﺭ ﻋﻠﻰ ﻜﺎﻓﺔ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﻭ ﻻ ﺘﺨﻀﻊ ﻟﺴـﻴﻁﺭﺓ ﺇﺩﺍﺭﺓ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴـﺔ ﻭﺘﺸـﻤل ﺘ, ﻴﻘﺼﺩ ﺒﺎﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﻟﻌﺎﻤﺔ
  . )*(ﻭﺍﻟﺘﻜﻨﻭﻟﻭﺠﻴﺔ ﺍﻟﻘﺎﻨﻭﻨﻴﺔ , ﺍﻟﺜﻘﺎﻓﻴﺔ , ﺍﻹﺠﺘﻤﺎﻋﻴﺔ , ﺍﻹﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔ , ﺍﻟﻌﻭﺍﻤل ﺍﻟﺴﻴﺎﺴﻴﺔ 
 ﻤﺅﺴﺴـﺔ  ﺭﻫﺎ ﻤـﻥ ﻴﻓﻲ ﻤﺠﻤﻭﻋﺔ ﺍﻟﻌﻭﺍﻤل ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻘﻊ ﻓﻲ ﺤﺩﻭﺩ ﺘﻌﺎﻤﻼﺕ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻭﻴﺨﺘﻠﻑ ﺘﺄﺜ ﺍﻟﺨﺎﺼﺔ ﻓﺘﺘﻤﺜلﺃﻤﺎ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ 
ﺍﻟﻌﻤـﻼﺀ، ﺍﻟﻤـﻭﺭﺩﻴﻥ، : ، ﻭﻫﻲ ﺘﻀـﻡ ﺍﻟﻌﻨﺎﺼـﺭ ﺍﻟﺘﺎﻟﻴـﺔ ﻨﺴﺒﻴﺎ ﻋﻠﻴﻬﺎ ﻭﺍﻟﺘﺄﺜﻴﺭ ﻓﻴﻬﺎ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﺍﻟﺭﻗﺎﺒﺔﻷﺨﺭﻯ، ﻭﻴﻤﻜﻥ 
  .ﺍﻟﺦ...ﺍﻟﺘﺸﺭﻴﻌﺎﺕﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴﻴﻥ، 
                                                
 35 .اﺳﺘﺮاﺗﯿﺠﯿﺎت اﻟﺘﺴﻮﯾﻖ ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ص : ﻣﺤﻤﻮد ﺟﺎﺳﻢ ﻣﺤﻤﺪ اﻟﺼﻤﯿﺪﻋﻲ  (1)
 . 36ص . و ﻣﺤﻤﻮد ﺟﺎﺳﻢ ﻣﺤﻤﺪ اﻟﺼﻤﯿﺪﻋﻲ 621.  - 521ﻦ اﻟﺮﺟﻮع اﻟﻰ ﻧﺎدﯾﺔ اﻟﻌﺎرف ﻟﻤﺰﯾﺪ ﻣﻦ اﻟﻤﻌﻠﻮﻣﺎت ﯾﻤﻜ  )*(
 
 
    
  
  .ﻭﻴﻭﻀﺢ ﺍﻟﺸﻜل ﺍﻟﺘﺎﻟﻲ ﺃﻫﻡ ﺍﻟﻌﻭﺍﻤل ﺍﻟﺨﺎﺭﺠﻴﺔ ﻋﺎﻤﺔ ﻭﺨﺎﺼﺔ ﺍﻟﻤﺤﻴﻁﺔ ﺒﺎﻟﻤﺅﺴﺴﺔ 
  
  .ﻤﺅﺴﺴﺔﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﻟﺨﺎﺭﺠﻴﺔ ﺍﻟﻌﺎﻤﺔ ﻭﺍﻟﺨﺎﺼﺔ ﻟﻠ( 5)ﺍﻟﺸﻜل ﺭﻗﻡ 
  
  
  ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﳋﺎﺭﺟﻴﺔ ﺍﳋﺎﺻﺔ
  ﺍﻝ              
                            
    
  
  





  221.ﺹ . 3002, ﺍﻟﺩﺍﺭ ﺍﻟﺠﺎﻤﻌﻴﺔ ﺍﻹﺴﻜﻨﺩﺭﻴﺔ, ﺔﺍﻟﺘﺨﻁﻴﻁ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ ﻭﺍﻟﻌﻭﻟﻤ: ﻨﺎﺩﻴﺔ ﺍﻟﻌﺎﺭﻑ: ﺍﻟﻤﺼﺩﺭ
  
  .ﺍﻟﺨﺎﺭﺠﻲ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ( ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ) ﺨﻁﻭﺍﺕ ﺘﺤﻠﻴل ﺍﻟﻤﺤﻴﻁ -ﺜﺎﻟﺜﺎ 
ﺍﻟﻔـﺭﺽ ﺍﻟﺘـﻲ  ﻤﻌﺭﻓﺔ  ﺘﺴﺎﻋﺩﻫﺎ ﻋﻠﻰ , ﻥ ﺍﻟﺘﻌﺭﻑ ﻋﻠﻰ ﻤﻜﻭﻨﺎﺕ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﻟﺨﺎﺭﺠﻴﺔ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﻫﻲ ﻋﻤﻠﻴﺔ ﻤﻬﻤﺔﺇ  
   :(1)ﻭﻋﺎﺩﺓ ﺘﻤﺭ ﺩﺭﺍﺴﺔ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﻟﺨﺎﺭﺠﻴﺔ  ﺒﺎﻟﺨﻁﻭﺍﺕ ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔ , ﺘﺘﻴﺤﻬﺎ ﻟﻬﺎ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﻭﺍﻟﺘﻬﺩﻴﺩﺍﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻭﺍﺠﻬﻬﺎ
  . ﺠﻤﻊ ﺍﻟﻤﻌﻠﻭﻤﺎﺕ ﻋﻥ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ: ﺍﻷﻭﻟﻰ ﺍﻟﺨﻁﻭﺓ  
  .ﺍﻟﺘﻬﺩﻴﺩﺍﺕ ﻭﺍﻟﻔﺭﺹ ﺍﻟﻤﻭﺠﻭﺩﺓ ﻓﻲ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﻜﺸﻑ : ﺍﻟﺨﻁﻭﺓ ﺍﻟﺜﺎﻨﻴﺔ  
  .ﺘﺤﻠﻴل ﺍﻟﻔﺭﺹ ﻭﺍﻟﺘﻬﺩﻴﺩﺍﺕ: ﺍﻟﺨﻁﻭﺓ ﺍﻟﺜﺎﻟﺜﺔ  
ﺍﻟﺤﺼـﻭل ﻋﻠـﻰ  ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﺤﺘﻰ ﻴﺘﺴﻨﻰ ,ﻋﻤﻠﻴﺔ ﺠﻤﻊ ﺍﻟﻤﻌﻠﻭﻤﺎﺕ ﺠﻬﺩﺍ ﻤﻨﻅﻤﺎ ﻠﺏﺘﺘﻁ :ﺠﻤﻊ ﺍﻟﻤﻌﻠﻭﻤﺎﺕ ﻋﻥ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ - ﺃ
  .ﻴﺴﻬل ﻟﻠﻤﺴﻴﺭﻴﻥ ﺴﺭﻋﺔ  ﻤﺎ ﻭﻫﻭ ,ﺍﻟﻤﻌﻠﻭﻤﺎﺕ ﺍﻟﻤﻁﻠﻭﺒﺔ ﺒﺎﻟﻘﺩﺭ ﺍﻟﻜﺎﻓﻲ، ﻭﻓﻲ ﺍﻟﻭﻗﺕ ﺍﻟﻤﻨﺎﺴﺏ
ﺍﻟﺸـﺨﺹ  ﻋﻠﻴﻬﺎ ﻭﺍﻟﺤﺼﻭل ﻭﻤﺼﺎﺩﺭ  ﻨﻭﻋﻴﺔ ﺍﻟﻤﻌﻠﻭﻤﺎﺕﺍﻟﺦ، ﻜﻤﺎ ﻴﺠﺏ ﺘﺤﺩﻴﺩ ...ﺫ ﺍﻟﻘﺭﺍﺭ، ﺍﻟﺩﻗﺔ، ﺍﻟﺘﻐﺫﻴﺔ ﺍﻟﻌﻜﺴﻴﺔﺍﺘﺨﺎ
  .ﺍﻟﻤﺴﺅﻭل ﻋﻥ ﺫﻟﻙ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ
  
                                                
  .201ص . ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ: ﻣﺆﯾﺪ ﺳﻌﯿﺪ ﺳﺎﻟﻢ  (1)
 









































  (1):ﻤﻀﻤﻭﻨﻬﺎ ﻜﻴﻔﻴﺔ ﺠﻤﻊ ﺍﻟﻤﻌﻠﻭﻤﺎﺕ ﻓﻲ ﻭﻴﻤﻜﻥ ﺇﻨﺠﺎﺯ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﺨﻁﻭﺓ ﻤﻥ ﺨﻼل ﻁﺭﺡ ﻋﺩﺓ ﺃﺴﺌﻠﺔ ، ﻭﺍﻟﺘﻲ ﺘﺤﻤل 
 ؟ ﻜﻴﻑ ﺴﻴﺘﻡ ﺘﺤﺩﻴﺩ ﺍﻟﻤﻌﻠﻭﻤﺎﺕ ﺍﻟﻤﻁﻠﻭﺒﺔ -
  :ﻭﻴﺘﻡ ﺫﻟﻙ ﻤﻥ ﺨﻼل ﺍﻟﻌﺩﻴﺩ ﻤﻥ ﺍﻻﺴﺎﻟﻴﺏ ﻤﺜل
   .ﺍﻟﻤﻨﺎﻗﺸﺎﺕ ﺒﻴﻥ ﺍﻟﻤﺩﻴﺭﻴﻥ ﻓﻲ ﺍﻹﺠﺘﻤﺎﻋﺎﺕ ﺍﻟﺭﺴﻤﻴﺔ -
  .ﺍﻟﺘﻌﺎﺭﻴﺭ ﺍﻟﺘﻲ ﻴﻘﺩﻤﻬﺎ ﺍﻟﻤﺩﻴﺭﻴﻥ -
  .ﺃﺴﻠﻭﺏ ﺍﻟﻌﺼﻑ ﺍﻟﺫﻫﻨﻲ -
  .ﻁﺭﻴﻘﺔ ﺩﻟﻔﻲ -
  ﻤﺎﻫﻲ ﻁﺭﻴﻘﺔ ﺍﻟﺤﺼﻭل ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻤﻌﻠﻭﻤﺎﺕ ؟ -
  :ﻫﻨﺎﻙ ﻤﺼﺎﺩﺭ ﻋﺩﻴﺩﺓ ﻴﻤﻜﻥ ﻤﻥ ﺨﻼﻟﻬﺎ ﺠﻤﻊ ﺍﻟﻤﻌﻠﻭﻤﺎﺕ ﻤﺜل
  ﺍﺭﺍﺕ ﻭﺍﻟﻬﻴﺌﺎﺕ ﺍﻟﺤﻜﻭﻤﻴﺔ ﺍﻟﻭﺯ -  
  .ﺍﻟﺘﻘﺎﺭﻴﺭ ﻭﺍﻟﻨﺸﺭﺍﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﺼﺩﺭﻫﺎ ﺍﻟﺠﻤﻌﻴﺎﺕ ﺍﻟﻤﺨﺘﻠﻔﺔ ﺴﻭﺍﺀ ﺍﻟﻤﺤﻠﻴﺔ ﺃﻭ ﺍﻟﺩﻭﻟﻴﺔ  -  
   .ﻤﻜﺎﺘﺏ ﺍﻹﺴﺘﺸﺎﺭﺍﺕ ﺍﻹﺩﺍﺭﻴﺔ -  
   .ﻤﺭﺍﻜﺯ ﺍﻟﺒﺤﺙ ﺍﻟﻌﻠﻤﻲ -  
  .ﺍﻟﻤﺠﻼﺕ ﺍﻟﻌﻠﻤﻴﺔ ﺍﻟﻤﺘﺨﺼﺼﺔ  -  
  ﺃﻓﺭﺍﺩ ﻤﺘﺨﺼﺼﻴﻥ ﻓﻲ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻤﺠﺎل -  
  . ﻥ ﺒﺎﻟﻤﺅﺴﺴﺔﺘﻌﻴﻴﻥ ﺍﻟﻌﺎﻤﻠﻴﻥ ﺍﻟﺴﺎﺒﻘﻴﻥ ﻟﺩﻯ ﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴﻴ -  
  ﻤﻥ ﺍﻟﻤﺴﺅﻭل ﻋﻥ ﺠﻤﻊ ﺍﻟﻤﻌﻠﻭﻤﺎﺕ ؟ -
ﺘﻤﺭ ﻟﻠﻤﻌﻠﻭﻤﺎﺕ ﻭﺘﻘﺩﻴﻤﻬﺎ ﻓﻲ ﺸـﻜل ﻴﺠﺏ ﺃﻥ ﺘﻜﻭﻥ ﻫﻨﺎﻙ ﻫﻴﺌﺔ ﺃﻭ ﺠﻬﺔ ﺘﻨﻅﻴﻤﻴﺔ ﻤﺴﺅﻭﻟﺔ ﻋﻥ ﺍﻟﺠﻤﻊ ﺍﻟﻤﻨﻅﻡ ﻭﺍﻟﻤﺴ 
  .ﻭ ﺍﻹﺴﺘﻔﺎﺩﺓ ﻤﻨﻬﺎ ﺎﺘﺨﺯﻴﻨﻬ,  ﺎﺘﺤﻠﻴﻠﻬ,  ﺎﻓﻬﻤﻬ ﺴﻬل ﻴ
  :ﺍﻟﻜﺸﻑ ﻋﻥ ﺍﻟﻔﺭﺹ ﻭﺍﻟﺘﻬﺩﻴﺩﺍﺕ ﺍﻟﺒﻴﺌﻴﺔ -ﺏ 
ﺘﺸـﻴﺭ  ﻓﺎﻟﻔﺭﺹ, ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﻴﻨﺒﻐﻲ ﺍﻗﺘﻨﺎﺼﻬﺎ ﺃﻭ ﺘﻬﺩﻴﺩﺍﺕ ﻴﻨﺒﻐﻲ ﺘﻔﺎﺩﻴﻬﺎ ﺎﻌﻬﺎ ﻓﺭﺼﺘﻌﻜﺱ ﺍﻟﻤﻌﻠﻭﻤﺎﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻡ ﺠﻤ  
ﺃﻤـﺎ ﺍﻟﺘﻬﺩﻴـﺩﺍﺕ ﻓﺘﻌﻨـﻲ  , ﻤﺠﺎﻻﺕ ﻴﻤﻜﻥ ﺃﻥ ﺘﺤﻘﻕ ﻓﻴﻬﺎ ﻤﻴﺯﺓ ﻨﺴﺒﻴﺔ ﻋﻥ ﻤﻨﺎﻓﺴﻴﻬﺎ ﻭﺃﺍﻟﻰ ﺍﻷﻭﻀﺎﻉ ﺍﻷﻓﻀل ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ 
ﻬـﺎ ﺃﻭ ﻴﺴﺴـﺔ ﺘﻔﺎﺩ ﻴﻨﺒﻐﻲ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻤﺅ, ﻗﺩ ﺘﻨﺸﺄ ﻤﻥ ﺘﻐﻴﺭﺍﺕ ﻏﻴﺭ ﻤﻭﺍﺘﻴﺔ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺤﻴﻁ  , ﻤﺸﺎﻜل ﻭ ﺃﻀﺭﺍﺭ ﻤﺤﺘﻤﻠﺔ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ
  .(2) ﺍﻟﺘﻌﺎﻤل ﻤﻌﻬﺎ ﺒﺄﻓﻀل ﺼﻭﺭﺓ ﻤﻤﻜﻨﺔ
  .(3) ﻭ ﻤﻥ ﺒﻴﻥ ﺍﻻﺴﺎﻟﻴﺏ ﺍﻟﻤﻘﺘﺭﺤﺔ  ﻻﻜﺘﺸﺎﻑ ﺍﻟﻔﺭﺹ ﻭ ﺍﻟﺘﻬﺩﻴﺩﺍﺕ ﻨﺫﻜﺭ
  .ﺍﻟﻭﻗﺕ ﺍﻟﻤﻼﺌﻡﻓﻲ ﻤﻨﺎﺴﺏ ﻭﺍﻟﻴﻘﻭﻡ ﻤﺩﻴﺭ ﺍﻟﺘﺨﻁﻴﻁ ﺒﺘﻭﻓﻴﺭ ﺍﻟﺒﻴﺎﻨﺎﺕ ﺍﻷﺴﺎﺴﻴﺔ ﻟﻠﻤﺩﻴﺭﻴﻥ ﺒﺎﻟﺸﻜل  -
ﻨﻬﺎ، ﻋﻠﻰ ﺃﻥ ﻴﺭﻜﺯﻭﺍ ﻋﻠﻰ ﺍﻹﺘﺠﺎﻫﺎﺕ ﺍﻟﻤﺴﺘﻘﺒﻠﻴﺔ ﻟﻜل ﻋﻨﺼـﺭ ﻴﻘﻭﻡ ﺍﻟﻤﺩﻴﺭﻭﻥ ﺒﻤﻨﺎﻗﺸﺔ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﺒﻴﺎﻨﺎﺕ ﺃﻭ ﺘﻘﺩﻴﻡ ﺘﻘﺎﺭﻴﺭ ﻋ -
  .ﻤﻥ ﻋﻨﺎﺼﺭ ﺍﻟﺒﻴﺎﻨﺎﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﺴﺒﻕ ﺍﻹﺸﺎﺭﺓ ﺇﻟﻴﻬﺎ 
                                                
 77-97.أﺣﻤﺪ ﻣﺎھﺮ،ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ،ص   (1)
  . 79ص . اﻹدارة اﻹﺳﺘﺮاﺗﯿﺠﯿﺔ. ﻧﺎدﯾﺔ اﻟﻌﺎرف (2)




ﻭﺫﻟـﻙ ﻓـﻲ ﺍﻟﻤﺴـﺘﻘﺒل  ,ﺃﻱ ﻗﻴﺎﻡ ﺍﻟﻤﺩﻴﺭﻴﻥ ﺒﺘﺤﺩﻴﺩ ﺴﻠﻭﻙ ﺃﻱ ﻋﻨﺼﺭ ﻤﺅﺜﺭ ,ﺍﻟﺘﻨﺒﺅ ﺃﻭ ﻭﻀﻊ ﺍﻹﻓﺘﺭﺍﻀﺎﺕ ﺍﻟﺘﺨﻁﻴﻁﻴﺔ -
ﺍﻟﻤﺴـﺘﺨﺩﻤﺔ ﻓـﻲ ﻫـﺫﺍ  ﺩ، ﻭﻤﻥ ﺒﻴﻥ ﺍﻷﺴﺎﻟﻴﺏﺃﻭ ﺇﻓﺘﺭﺍﺽ ﺘﻭﻗﻊ ﺸﻲﺀ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺴﺘﻘﺒل ﻓﻲ ﻅل ﻋﺩﻡ ﺍﻟﺘﺄﻜ( ﻤﺜﺎل ﺍﻟﻤﺒﻴﻌﺎﺕ)
  .ﺎﻟﻌﺼﻑ ﺍﻟﺫﻫﻨﻲ ﻭﻁﺭﻴﻘﺔ ﺩﺍﻟﻔﻲﺃﺨﺭﻯ ﻜ ﺍﻟﺭﻴﺎﻀﻴﺔ ﻭﺍﻟﺒﻴﺎﻨﻴﺔ ﺍﻭ ﺃﺴﺎﻟﻴﺏ  ﺍﻻﺴﺎﻟﻴﺏ , ﺍﻟﻤﺠﺎل ﻨﺫﻜﺭ 
  :(1) ﻭﻴﺘﻡ ﺫﻟﻙ ﺒﺈﺘﺒﺎﻉ ﺍﻟﺨﻁﻭﺍﺕ ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔ: ﺝ ﺘﺤﻠﻴل ﺍﻟﻔﺭﺹ ﻭﺍﻟﺘﻬﺩﻴﺩﺍﺕ 
  .ﺘﻭﻀﻊ ﺍﻟﻔﺭﺹ ﻭﺍﻟﺘﻬﺩﻴﺩﺍﺕ ﻓﻲ ﻗﺎﺌﻤﺔ ﻭﺍﺤﺩﺓ ﺩﻭﻥ ﺘﺭﺘﻴﺏ  -
 ﺒﻁﺭﻴﻘﺔ ﺩﻟﻔﻲ ﻭﺫﻟﻙ ﺒﺈﻋﻁﺎﺀ ﻨﻘﻁـﺔ ( ﻋﻠﻰ ﻜﻔﺎﺀﺓ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻭﻤﺩﻯ ﺘﺤﻘﻴﻕ ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ)ﻨﺼﺭ ﻓﻲ ﺍﻟﻘﺎﺌﻤﺔ ﻜل ﻋﺘﺄﺜﻴﺭ ﺤﺩﺩ ﻴ -
  .ﻟﻜل ﻋﻨﺼﺭ
  .ﺇﻤﻜﺎﻨﻴﺔ ﻅﻬﻭﺭ ﻜل ﻋﻨﺼﺭ ﻓﻲ ﺍﻟﻭﺍﻗﻊ ﺍﻟﻌﻤﻠﻲ: ﺩ ﺇﺤﺘﻤﺎل ﺤﺩﻭﺙ ﻜل ﻋﻨﺼﺭ ﻓﻲ ﺍﻟﻘﺎﺌﻤﺔﻴﺤﺩﺘ -
  .ﻭﻴﺘﺤﺩﺩ ﺒﺫﻟﻙ ﺃﻫﻤﻴﺔ ﻜل ﻋﻨﺼﺭ 3x 2ﻀﺭﺏ  –
ﻭﻴﻤﻜﻥ ﺘﻭﻀﻴﺢ ﺫﻟﻙ ﻤـﻥ ﺨـﻼل  .ﺜﻡ ﺘﺭﺘﻴﺒﻬﺎ ﺤﺴﺏ ﺍﻷﻫﻤﻴﺔ     .ﺇﺤﺘﻤﺎل ﺤﺩﻭﺜﻪx  ﺘﺄﺜﻴﺭﺍﻟﻌﻨﺼﺭ = ﺃﻫﻤﻴﺔ ﺍﻟﻌﻨﺼﺭ    
  (.ﺍﻟﺠﺩﻭل)ﺍﻟﻤﺜﺎل ﺍﻟﻤﻭﺍﻟﻲ
  ﺘﺤﻠﻴل ﺍﻟﻔﺭﺹ ﻭﺍﻟﺘﻬﺩﻴﺩﺍﺕ(: 4)ﺍﻟﺠﺩﻭل
  
  ﺍﻷﻫﻤﻴــﺔ  ﺇﺤﺘﻤﺎل ﺍﻟﺤﺩﻭﺙ  ﺍﻷﺜــﺭ  ﺍﻟﺒﻴـﺎﻨـﺎﺕ
  :ﺍﻟﻔـﺭﺹ
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 58-78.ص . ﻧﻔﺲ اﻟﻤﺮﺟﻊ اﻟﺴﺎﺑﻖ  (1)
 
 
  :ﺍﻟﺘﺤﻠﻴل ﺍﻟﺜﻨﺎﺌﻲ -3-4-1-2
ﺍﻟﺘﻲ  ﺘﺘﻼﺀﻡ ﻤـﻊ ﻤـﻭﺍﺭﺩ   ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔﻴﺘﻤﺜل ﺍﻟﻬﺩﻑ ﺍﻷﺴﺎﺴﻲ ﻟﻤﺭﺤﻠﺔ ﺍﻟﺘﺤﻠﻴل ﺍﻟﺜﻨﺎﺌﻲ ﻓﻲ ﺇﻴﺠﺎﺩ ﻤﺠﻤﻭﻋﺔ ﻤﻥ ﺍﻟﺒﺩﺍﺌل 
ﻭﻓﻲ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﺼﺩﺩ ﺘـﻡ ﺇﻋﻁـﺎﺀ ﻤﺠﻤﻭﻋـﺔ ﻤـﻥ . ﻠﺒﺎﺕ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻌﻤل ﻓﻴﻬﺎﻭﺫﻟﻙ  ﺒﺎﻟﻨﻅﺭ ﺇﻟﻰ ﻤﺘﻁ,ﻭﻗﺩﺭﺍﺕ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ 
  :ﻟﻠﺘﺤﻠﻴل ﺍﻟﺜﻨﺎﺌﻲ ﺃﻫﻤﻬﺎﻴﻑ ﺍﻟﺘﻌﺎﺭ
ﻤﻥ ﺨﻼل ﺘﺤﺩﻴﺩ ﻨﻘﺎﻁ ﺍﻟﻘﻭﺓ ﻭ ﺍﻟﻀـﻌﻑ ﺍﻟﺩﺍﺨﻠﻴـﺔ ( ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ)ﻓﻲ ﺍﻟﺘﺤﻠﻴل ﻟﻠﺒﻴﺌﺔ ﺍﻟﺩﺍﺨﻠﻴﺔ ﻭ ﺍﻟﺨﺎﺭﺠﻴﺔ  ﺔﺃﺩﺍﺓ ﺇﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴ"
ﻁـﻲ ﺍﻟﻤﻨﻅﻤـﺔ ﺭﺅﻴـﺎ )ﻤﻤﺎ ﻴـﻊ ( ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ)ﺍﻟﺨﺎﺭﺠﻴﺔ  ﺒﺼﻭﺭﺓ ﻨﺴﺒﻴﺔ ﻭ ﻟﻴﺴﺕ ﻤﻁﻠﻘﺔ ﻭ ﺍﻟﻔﺭﺹ ﻭ ﺍﻟﺘﻬﺩﻴﺩﺍﺕ ﻓﻲ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ
ﺃﺩﺍﺓ ﻤﻔﻴﺩﺓ ﻟﺘﺤﻠﻴل ﺍﻟﻭﻀـﻊ ﺍﻟﻌـﺎﻡ "  ﺍﻟﺘﺤﻠﻴل ﺍﻟﺜﻨﺎﺌﻲ ﻋﻠﻰ ﺍﻨﻪ ﺘﻡ ﺘﻌﺭﻴﻑ ﺎﻜﻤ،  (1)ﺇﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻓﻲ ﺼﻴﺎﻏﺔ ﺇﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺎﺘﻬﺎ
    (2) " ﻋﻠﻰ ﺃﺴﺎﺱ ﻋﻨﺎﺼﺭ ﺍﻟﻘﻭﺓ ﻭ ﺍﻟﻀﻌﻑ ﻭ ﺍﻟﻔﺭﺹ ﻭ ﺍﻟﺘﻬﺩﻴﺩﺍﺕ  ﺔﻟﻠﻤﻨﻅﻤ
ﺍﻟﺠﻤﻊ ﺒﻴﻥ ﺘﺤﻠﻴل ﺍﻟﺒﻴﺌﺘﻴﻥ ﺍﻟﺩﺍﺨﻠﻴﺔ ﻭ ﺍﻟﺨﺎﺭﺠﻴﺔ ﻤﻥ ﺃﺠل  ﻋﻤﻠﻴﺔﻟﺘﺤﻠﻴل ﺍﻟﺜﻨﺎﺌﻲ ﻫﻭﺃﻥ ﺍ ﻨﺴﺘﻨﺘﺞ ﻭ ﻤﻥ ﺨﻼل ﻤﺎ ﺴﺒﻕ         
  .ﺇﻴﻀﺎﺡ ﻁﺒﻴﻌﺔ ﺍﻟﺘﺤﺭﻙ ﺃﻭ ﺍﻟﺴﻴﻨﺎﺭﻴﻭﻫﺎﺕ ﺍﻟﻤﺤﺘﻤﻠﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﺘﻴﺢ ﻟﻠﻤﻨﻅﻤﺔ ﺍﻟﺘﻔﻭﻕ ﻭ ﺍﻟﺘﻤﻭﻗﻊ ﺍﻟﺠﻴﺩ ﻓﻲ ﺍﻟﺴﻭﻕ
  :ﺭﺍﺘﻴﺠﻲﺘﺤﺩﻴﺩ ﺍﻟﻤﻭﻗﻑ ﺍﻹﺴﺘ
ﻭ ﺍﻟـﺫﻱ ﻴﺭﻤـﺯ ﻟـﻪ ﺒـﺎﻟﺭﻤﺯ ( ﺝ ﺍﻟﺒﻴﺌـﺔ ﻭ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﻨﻤﻭﺫ)ﻴﺘﻡ ﺘﺤﺩﻴﺩ ﺍﻟﻤﻭﻗﻑ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ ﺒﻨﺎﺀﺍ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺘﺤﻠﻴل ﺍﻟﺜﻨﺎﺌﻲ 
  TOWS:
  :ﻭ ﻫﻭ ﺍﺨﺘﺼﺎﺭ ﻟـ 
 shtgnertS.          ﻨﻘﺎﻁ ﺍﻟﻘﻭﺓ  - ﺃ
 sessenkaeW.     ﻨﻘﺎﻁ ﺍﻟﻀﻌﻑ -  ﺏ
            seitinutroppO.        ﺍﻟﻔﺭﺹ -  ﺕ
     staerhT.             ﺍﻟﺘﻬﺩﻴﺩﺍﺕ  -  ﺙ









                                                
  . 601-501. ، ﺹ5002، ﺩﺍﺭ ﻭﺍﺌل ،ﻋﻤﺎﻥ، ﺍﻷﺭﺩﻥ، 1، ﻁ(ﻤﺩﺨل ﺇﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ)ﻨﻅﻡ ﺍﻟﻤﻌﻠﻭﻤﺎﺕ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ : ﺤﺴﻥ ﻋﻠﻲ ﺍﻟﺯﻋﺒﻲ  (1)










  ( : TOWS) ﻨﻤﻭﺫﺝ ﺍﻟﺘﺤﻠﻴل ﺍﻟﺜﻨﺎﺌﻲ ( : 6)ﺸﻜل ﺭﻗﻡ ﺍﻟ

















  :ﺍﻟﻤﻁﻠﻭﺏ 
  .ﻋﻅﻡ ﺍﺴﺘﻐﻼل ﺍﻟﻔﺭﺹ .1
ﻋﻅﻡ ﺍﺴﺘﺨﺩﺍﻡ ﻨﻘﺎﻁ ﺍﻟﻘـﻭﺓ   .2
ﺍﻟﺘﺼـﺭﻑ  ﻭﻓﻤـﺎ ﻫـ
 ﺍﻟﻤﻁﻠﻭﺏ 
  :ﺍﻟﻤﻁﻠﻭﺏ 
  .ﻋﻅﻡ ﺇﺴﺘﻐﻼل ﺍﻟﻔﺭﺹ .1
ل ﺃﺜﺭﻨﻘﺎﻁ ﺍﻟﻀﻌﻑ ﻓﻤﺎ ﻫﻭ ﻗﻠ .2
 . ﺍﻟﺘﺼﺭﻑ ﺍﻟﻤﻁﻠﻭﺏ 




  :ﺍﻟﻤﻁﻠﻭﺏ 
  .ﻗﻠل ﺃﺜﺭ ﺍﻟﺘﻬﺩﻴﺩﺍﺕ  .1
ﻋﻅﻡ ﺇﺴﺘﺨﺩﺍﻡ ﻨﻘﺎﻁ ﺍﻟﻘﻭﺓ  .2
ﻓﻤﺎ ﻫـﻭ ﺍﻟﺘﺼـﺭﻑ 
 .ﺍﻟﻤﻁﻠﻭﺏ 
  :ﺍﻟﻤﻁﻠﻭﺏ 
  .ﻗﻠل ﺃﺜﺭ ﻨﻘﺎﻁ ﺍﻟﻀﻌﻑ  .1
ﻓﻤﺎ ﻫـﻭ  ﻗﻠل ﺃﺜﺭ ﺍﻟﺘﻬﺩﻴﺩﺍﺕ .2
.            ﺍﻟﺘﺼﺭﻑ ﺍﻟﻤﻁﻠﻭﺏ 
  .431ﺹ  ﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕ ،:ﺍﺤﻤﺩ ﻤﺎﻫﺭ: ﺩﺭ ـﺍﻟﻤﺼ
  
  :ﻤﻥ ﺍﻟﺸﻜل ﺍﻟﺴﺎﺒﻕ ﻴﺘﻀﺢ ﺃﻥ ﻫﻨﺎﻙ ﺃﺭﺒﻌﺔ ﺤﺎﻻﺕ ﺃﻭ ﻭﻀﻌﻴﺎﺕ ﺘﺠﺩ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻨﻔﺴﻬﺎ ﻓﻴﻬﺎ         
ﻅـﺔ ﻤﺅﺴﺴﺔ ﻤﺤﻅﻭﻓﻲ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻭﻀﻊ ﻓﻲ ﺼﻭﺭﺓ ﺭﺌﻴﺴﻴﺔ ﻓﻬﻲ  ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔﺇﺫﺍ ﻜﺎﻨﺕ  ( :ﻨﻘﺎﻁ ﺍﻟﻘﻭﺓ ﻭ ﻓﺭﺹ ) ﺍﻟﻤﺯﺍﻴﺎ  –ﺃ 
ﺠﺎﻩ ﺘﻌﻅـﻴﻡ ﺇﺴـﺘﻐﻼل ﻴﺠﺏ ﺃﻥ ﻴﻜﻭﻥ ﺒﺎﺘ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ، ﻭ ﻟﺩﻴﻬﺎ ﻨﻘﺎﻁ ﻗﻭﺓ ﻤﻬﻤﺔ ﻭ ﻟﻬﺫﺍ ﻓﺈﻥ ﺘﻭﺠﻪ ﻷﻥ ﺃﻤﺎﻤﻬﺎ ﻓﺭﺹ ﺴﺎﻨﺤﺔ
  .ﻭ ﺘﻌﻅﻴﻡ ﺇﺴﺘﻐﻼل  ﻨﻘﺎﻁ ﺍﻟﻘﻭﺓ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﺘﻤﺘﻊ ﺒﻬﺎ ﺩﺍﺨﻠﻴﺎ  ،ﺍﻟﻔﺭﺹ ﺍﻟﺴﺎﻨﺤﺔ
ﺘﺭﻜﺯ ﻋﻠﻰ  ﻓﻲ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻭﻀﻊ ﻓﻲ ﺼﻭﺭﺓ ﺭﺌﻴﺴﻴﺔ ﻓﻴﺠﺏ ﺃﻥ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔﺇﺫﺍ ﺼﻨﻔﺕ  ( :ﻨﻘﺎﻁ ﺍﻟﻀﻌﻑ ﻭ ﺍﻟﻔﺭﺹ )ﺘﻘﻴﻴﺩ  -ﺏ
ﻤﻥ ﺍﻗﺘﻨﺎﺹ ﺍﻟﻤﺸﻜﻠﺔ ﻫﻨﺎ ﻨﻘﺎﻁ ﺍﻟﻀﻌﻑ ﻗﺩ ﺘﻤﻨﻌﻬﺎ  ﺘﻘﻠﻴل ﻨﻘﺎﻁ ﺍﻟﻀﻌﻑ ﺍﻟﺩﺍﺨﻠﻴﺔ ﻤﻊ ﺇﺴﺘﻐﻼل ﺍﻟﻔﺭﺹ ﺍﻟﺒﻴﺌﻴﺔ ﺍﻟﺴﺎﻨﺤﺔ ، ﻭ
  .ﺍﻟﻔﺭﺹ ﺍﻟﺴﺎﻨﺤﺔ ﻭ ﺍﻟﺤل ﻫﻨﺎ ﻴﺒﺩﺃ ﺒﻤﻌﺎﻟﺠﺔ ﺍﻟﻀﻌﻑ ﺍﻟﺩﺍﺨﻠﻲ 
ﺴﺘﻐﻼل ﻨﻘﺎﻁ ﺍﻟﻘـﻭﺓ ﻓﻲ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﺤﺎﻟﺔ ﻫﻭ ﻤﺤﺎﻭﻟﺔ ﺇ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔﺇﻥ ﺍﻟﺘﻭﺠﻪ ﺍﻷﺴﺎﺴﻲ :  (ﺘﻬﺩﻴﺩﺍﺕ ﻭ ﻨﻘﺎﻁ ﺍﻟﻘﻭﺓ )ﺇﺤﺭﺍﺝ  -ﺝ
  .ﺍﻟﺩﺍﺨﻠﻴﺔ ﺇﻟﻰ ﺃﻗﺼﻰ ﺤﺩ ﻭ ﺫﻟﻙ ﻟﻤﻭﺍﺠﻬﺔ ﺍﻟﺘﻬﺩﻴﺩﺍﺕ ﺍﻟﺨﺎﺭﺠﻴﺔ ﺍﻟﻤﺤﻴﻁﺔ ﺒﻬﺎ 
ﻓﻲ ﻭﻀﻊ ﻻ ﺘﺤﺴﺩ ﻋﻠﻴـﻪ ﻭ ﺘﻭﺍﺠـﻪ ﻗﻴﺎﺩﺘﻬـﺎ  ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔﻓﻲ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﺤﺎﻟﺔ ﺘﻜﻭﻥ ( ﺘﻬﺩﻴﺩﺍﺕ ﻭ ﻨﻘﺎﻁ ﻀﻌﻑ )ﻤﺸﺎﻜل  -ﺩ 
ﺩﻴﺩﺍﺕ ﻓﻬـﻲ ﺘـﺩﻴﺭ ﻴل ﺃﺜﺭ ﺍﻟﺘﻬﻤﺸﺎﻜل ﻜﺒﻴﺭﺓ ﻭ ﻤﻥ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻤﻨﻅﻭﺭ ﻴﺘﻭﺠﺏ ﻋﻠﻴﻬﺎ ﻓﻲ ﺍﻟﺒﺩﺍﻴﺔ ﻤﻌﺎﻟﺠﺔ ﻨﻘﺎﻁ ﺍﻟﻀﻌﻑ ﻭ ﺘﻘﻠ




 .ﺍﻟﺨﻴﺎﺭﺍﺕ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻭﺍﺨﺘﻴﺎﺭ ﺍﻟﺒﺩﻴل ﺍﻷﻤﺜل -5-1-2
  :ﺍﻟﺨﻴﺎﺭﺍﺕ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ -1-5-1-2  
  ".ﻊ ﺃﻥ ﻴﺤﻘﻕ ﺃﻫﺩﺍﻑ ﻭ ﻏﺎﻴﺎﺕ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔﻴﺘﻭﻗ ﺍﻟﺫﻱﺍﻟﺘﺼﺭﻑ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ "ﻴﻘﺼﺩ ﺒﺎﻟﺨﻴﺎﺭ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ  
ﺘﺤﻘﻴـﻕ ﺍﻷﻫـﺩﺍﻑ  ﻤﻊ ﻤﺭﺍﻋﺎﺓ ﻗﺩﺭﺓ ﻜل ﺒـﺩﻴل  ﻋﻠـﻰ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ  ﺕﻟﺨﻴﺎﺭﺍﺘﻘﻭﻡ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺒﺘﻘﻴﻴﻡ ﺍﻟﺒﺩﺍﺌل ﺃﻭ ﺍﺤﻴﺙ 
  .ﺍﻨﻁﻼﻗﺎ ﻤﻥ ﻨﺘﺎﺌﺞ ﺍﻟﺘﺤﻠﻴل ﺍﻟﺜﻨﺎﺌﻲ ﺍﻟﻤﺘﻭﺼل ﺇﻟﻴﻬﺎ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺭﺤﻠﺔ ﺍﻟﺴﺎﺒﻘﺔ ,ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻟﻬﺎ
  : (1)ﺒﺩﺍﺌل 3ﺘﻨﻘﺴﻡ ﺇﻟﻰ  ﻭ: ﺃﻨﻭﺍﻉ ﺍﻟﺒﺩﺍﺌل ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ
ﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺎﺕ ﺍﻟﺒﺩﻴﻠﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﻴﻨﺒﻐﻲ ﻋﻠـﻰ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻹﻠﻑ ﻭ ﻨﻘﺼﺩ ﺒﻬﺎ ﻤﺨﺘ :ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺎﺕ ﻋﻠﻰ ﻤﺴﺘﻭﻯ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ  –ﺃﻭﻻ 
ﻠـﻰ ﺍﻟﺘﺴـﺎﺅﻻﺕ ﺍﻹﺠﺎﺒـﺔ ﻋ  ﻫﺫﺍ ﻤﻥ ﺨﻼلﻭ,ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ  ﻴﺔﺒﻴﻨﻬﺎ ﻋﻠﻰ ﺃﺴﺱ ﻋﻠﻤﻴﺔ ﻭ ﺤﺴﺏ ﻭﻀﻌ ﻓﻴﻤﺎ ﺍﻟﻌﻠﻴﺎ ﺃﻥ ﺘﻔﺎﻀل
  :ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔ
ﺔ ﻫل ﺘﺴﻌﻰ ﺍﻟﻤﻨﻅﻤﺔ ﺇﻟﻰ ﺍﻟﺘﻭﺴﻊ ﺃﻭ ﺍﻟﺘﻨﻤﻴﺔ ﻓﻲ ﻨﺸﺎﻁﺎﺘﻬﺎ ؟ ﺃﻡ ﻫل ﺴﺘﺴﻌﻰ ﻟﺘﻘﻠﻴﺹ ﺃﻨﺸﻁﺘﻬﺎ ؟ ﺃﻡ ﻫل ﺴﺘﻜﺘﻔﻲ ﺒﺎﻟﻤﺤﺎﻓﻅ
  :ﻭﻫﺫﻩ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺎﺕ ﻤﻭﻀﺤﺔ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺘﺭﺘﻴﺏ ﻜﻤﺎ ﻴﻠﻲ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻭﻀﻊ ﺍﻟﺤﺎﻟﻲ ؟
ﺃﻥ ﺘﺴﺘﻤﺭ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴـﺔ ﻓـﻲ ( ﺍﻹﺒﻘﺎﺀ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻭﻀﻊ ﺍﻟﺤﺎﻟﻲ)ﺍﻻﺴﺘﻘﺭﺍﺭ ﺒﺈﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔﻴﻘﺼﺩ  "  :ﺇﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺎﺕ ﺍﻻﺴﺘﻘﺭﺍﺭ -
, ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺠـﺎﺕ , ﻕﺍﻷﺴـﻭﺍ , ﺍﻟﺘﻭﺯﻴﻊ  ﻤﺜل ﺍﺘﺒﺎﻉ ﻨﻔﺱ ﻗﻨﻭﺍﺕ,ﺨﺩﻤﺔ ﻋﻤﻼﺌﻬﺎ ﺒﻨﻔﺱ ﺍﻷﺴﻠﻭﺏ ﺍﻟﺫﻱ ﻜﺎﻥ ﻤﺘﺒﻌﺎ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺎﻀﻲ 
ﻭﻤﻥ ". (2)ﻭﻋﺎﺩﺓ ﻤﺎ ﻴﻘﺎﺱ ﻤﺴﺘﻭﻯ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺒﻤﻌﺩل ﻨﻤﻭ ﺍﻟﻤﺒﻴﻌﺎﺕ ﺍﻟﺫﻱ ﻏﺎﻟﺒﺎ ﻤﺎ ﻴﻜﻭﻥ ﻋﻨﺩ ﻤﺴﺘﻭﺍﻩ ﺍﻟﺴﺎﺒﻕ. ﺍﻟﺦ...ﺍﻷﺴﻌﺎﺭ 
  :(3)ﺃﻫﻡ ﺍﻟﻤﺒﺭﺭﺍﺕ ﺍﻟﺩﺍﻋﻴﺔ ﻻﺘﺒﺎﻉ ﻫﺫﻩ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ
  .ﻤﺤﺎﻭﻟﺔ ﺘﺠﻨﺏ ﺍﻟﻤﺨﺎﻁﺭ ﺍﻟﻤﺘﻌﻠﻘﺔ ﺒﺎﻟﺘﻭﺴﻊ ﻭ ﺍﻟﻨﻤﻭ  -
  .ﺕ ﺍﻷﻨﺸﻁﺔ ﺍﻟﺤﺎﻟﻴﺔ ﻟﻠﻤﺤﺎﻓﻅﺔ ﻋﻠﻰ ﻤﺯﺍﻴﺎ ﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ ﺘﺭﻜﻴﺯ ﺍﻟﺠﻬﻭﺩ ﻭ ﺍﻹﻤﻜﺎﻨﻴﺎﺕ ﻓﻲ ﻤﺠﺎﻻ - 
  .ﻤﻤﺎ ﻻ ﻴﺴﻤﺢ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﺒﺎﻟﺘﻭﺴﻊ ﺍﻟﻤﺎﻟﻴﺔ  ﻗﻠﺔ ﺍﻹﻤﻜﺎﻨﻴﺎﺕ -
  1.ﻭﺍﻟﺘﻲ ﺘﻔﺭﺽ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺍﻻﺴﺘﻤﺭﺍﺭ ﺒﻨﻔﺱ ﻤﻌﺩﻻﺕ ﻨﻤﻭﻫﺎ ﺍﻟﺤﺎﻟﻴﺔ( ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﻟﺨﺎﺭﺠﻴﺔ )ﺍﻟﻘﻴﻭﺩ ﺍﻟﺒﻴﺌﻴﺔ   -
  :ﻭ ﻓﻴﻤﺎ ﻴﻠﻲ ﻨﻌﺭﺽ ﺃﻫﻡ ﺇﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺎﺕ ﺍﻻﺴﺘﻘﺭﺍﺭ
  :ﻋﺩﻡ ﺍﻟﺘﻐﻴﻴﺭ  ﺇﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ -
  .ﺘﺴﻴﺭ ﻜﻤﺎ ﻴﻨﺒﻐﻲ ﻓﻼ ﺩﺍﻋﻲ ﻟﻠﺘﻐﻴﻴﺭﻭ ﺘﻨﻁﻠﻕ ﻤﻥ ﻓﻜﺭﺓ ﺃﻨﻪ ﺇﺫﺍ ﻜﺎﻨﺕ ﺍﻷﻤﻭﺭ 
  :ﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﺭﺒﺢ ﻓﻲ ﺍﻷﺠل ﺍﻟﻘﺼﻴﺭ  -
  ﺃﻱ ﺘﻔﻀﻴل ﺍﻷﺭﺒﺎﺡ ﺍﻟﻤﺤﻤﻠﺔ ﻓﻲ ﺍﻷﺠل ﺍﻟﻘﺼﻴﺭ ﻋﻠﻰ ﺤﺴﺎﺏ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺎﺕ ﺍﻟﺘﻁﻭﻴﺭﻴﺔ ﺍﻟﻤﻌﺘﻤﺩﺓ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺒﺤﺙ 
ﺓ ﺇﻟﻰ ﻤﺴﺘﻭﻯ ﻴﺴﻤﺢ ﻟﻬﺎ ﺒﺩﻋﻡ ﻭ ﺘﻔﻌﻴـل ﻤﻭﺍﺭﺩﻫـﺎ ﺒﻬـﺩﻑ ﺘﺭﺘﻴـﺏ ﺘﻘﺘﻀﻲ ﻫﺫﻩ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺘﺨﻔﻴﺽ ﺃﻫﺩﺍﻑ ﺍﻟﻤﻨﺸﺄ
  .ﺍﻷﺤﻭﺍل ﺍﻟﺩﺍﺨﻠﻴﺔ ﻓﻴﻬﺎ 
  
  
                                                
 .13.ص.1002,اﻟﺮﯾﺎض,اﻻدارة اﻻﺳﺘﺮاﺗﯿﺠﯿﺔ،  اﻟﺠﺰء اﻷول:  ﻣﺤﻤﺪ ﺳﯿﺪ اﺣﻤﺪ ﻋﺒﺪ اﻟﻤﺘﻌﺎل,ﺗﺮﺟﻤﺔ رﻓﺎﻋﻲ ﻣﺤﻤﺪ رﻓﺎﻋﻲ, ﺰﺷﺎرﻟﺰ وﺟﺎرﯾﺚ ﺟﻮﻧ  (1)
 .261.ص.ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ,ﻋﺒﺪ اﻟﺤﻤﯿﺪ ﻋﺒﺪ اﻟﻔﺘﺎح اﻟﻤﻐﺮﺑﻲ   (2)






  :ﺇﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﺤﺭﻜﺔ ﺍﻟﻭﺍﻋﻴﺔ  -
ﺘﻘﺘﻀﻲ ﻫﺫﻩ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺘﺨﻔﻴﺽ ﺃﻫﺩﺍﻑ ﺍﻟﻤﻨﺸﺄﺓ ﺇﻟﻰ ﻤﺴﺘﻭﻯ ﻴﺴﻤﺢ ﻟﻬﺎ ﺒﺩﻋﻡ  ﻭ ﺘﻔﻌﻴـل ﻤﻭﺍﺭﺩﻫـﺎ ﺒﻬـﺩﻑ ﺘﺭﺘﻴـﺏ 
  .ﺍﻷﺤﻭﺍل ﺍﻟﺩﺍﺨﻠﻴﺔ ﻓﻴﻬﺎ 
  : ﺍﻟﺘﻭﺴﻊ/ ﺇﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﻨﻤﻭ  -
ﺇﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﻨﻤﻭ ﻫﻲ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺎﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻠﻘﻰ ﻗﺒﻭﻻ ﺒﺸﻜل ﻜﺒﻴﺭ ﻤﻥ ﻗﺒل ﺍﻹﺩﺍﺭﺍﺕ ﺍﻟﻌﻠﻴﺎ ﻓـﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴـﺎﺕ ﺍﻟﻨﺎﺠﺤـﺔ 
  .ﺒﺎﻋﺘﺒﺎﺭ ﺃﻨﻬﺎ ﺘﺩﻋﻡ ﻤﻜﺎﻨﺔ ﺍﻟﻤﻨﻅﻤﺔ ﻓﻲ ﺍﻟﺴﻭﻕ ﻭ ﺘﺘﻴﺢ ﻟﻬﺎ ﺍﻻﺴﺘﻔﺎﺩﺓ ﻤﻥ ﺍﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺎﺕ ﺍﻟﺤﺠﻡ 
  :ﻭﻴﺔ ﺘﺤﺕ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻨﻭﻉﻴﻥ ﺃﻫﻡ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺎﺕ ﺍﻟﻤﻨﻁﻭﻤﻥ ﺒ
ﻭﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﺘﻜﺎﻤـل  ﺘﺸﻤل ﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﺘﻜﺎﻤل ﺍﺘﺠﺎﻫﻴﻥ ﻭﻫﻤﺎ ﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﺘﻜﺎﻤل ﺍﻟﻌﻤﻭﺩﻱ :ﺎﻤل ﺇﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﺘﻜ -
  .ﺍﻷﻓﻘﻲ
ﻭ ﻨﻘﺼﺩ ﺒﻬﺫﻩ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻤﺤﺎﻭﻟﺔ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺘﻐﻁﻴﺔ ﻜـل ﺍﻷﻨﺸـﻁﺔ ﻭ ﻤﺠـﺎﻻﺕ  :ﺇﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﺘﻜﺎﻤل ﺍﻟﻌﻤﻭﺩﻱ   -
ﺃﻨﺸﻁﺔ ﺨﻠﻔﻴـﺔ ﻤﺜـل ﺇﻨﺘـﺎﺝ ) ﻜﺎﻤل ﻋﻤﻭﺩﻱ ﺨﻠﻔﻲ ﺍﻷﻋﻤﺎل ﺍﻟﻤﺭﺘﺒﻁﺔ ﺒﺎﻟﻨﺸﺎﻁ ﺍﻷﺴﺎﺴﻲ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ، ﻭ ﻗﺩ ﻴﻜﻭﻥ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﺘ
  ( .ﻤﺜﻼ ﺍﻟﻘﻴﺎﻡ ﺒﺄﻨﺸﻁﺔ ﺍﻟﺘﻭﺯﻴﻊ ﻤﻥ ﻗﺒل ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ )، ﻭ ﺘﻜﺎﻤل ﻋﻤﻭﺩﻱ ﺃﻤﺎﻤﻲ ( ﺍﻟﻤﻭﺍﺩ ﺍﻷﻭﻟﻴﺔ ﻤﻥ ﻗﺒل ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ 
ﻭ ﻫﻲ ﺇﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺘﻌﺘﻤﺩ ﻋﻠﻰ ﻓﺘﺢ ﻭﺤﺩﺍﺕ ﺠﺩﻴﺩﺓ ﺘﻘﻭﻡ ﺒﻨﻔﺱ ﺍﻟﻨﺸﺎﻁ ﺍﻟﺫﻱ ﺘﻘـﻭﻡ ﺒـﻪ : ﺇﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﺘﻜﺎﻤل ﺍﻷﻓﻘﻲ   -
, ﺘﻘﻭﻡ ﺒﻨﻔﺱ ﺍﻟﻨﺸﺎﻁ ﺒﻬﺩﻑ ﺍﻟﺭﻓﻊ ﻤﻥ ﺍﻟﻁﺎﻗﺔ ﺍﻹﻨﺘﺎﺠﻴﺔ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴـﺔ , ﻴﺔ ﺃﻭ ﺍﻻﺴﺘﺤﻭﺍﺫ ﻋﻠﻰ ﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﻤﻨﺎﻓﺴﺔﺍﻟﻭﺤﺩﺓ ﺍﻷﺼﻠ
  .ﻟﺯﻴﺎﺩﺓ ﺤﺼﺘﻬﺎ ﺍﻟﺴﻭﻗﻴﺔ 
  :ﺇﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﺘﻨﻭﻴﻊ  -
  :ﻭ ﻴﺄﺨﺫ ﺍﻟﺘﻨﻭﻴﻊ ﺍﻷﺸﻜﺎل ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔ ﺘﻨﻭﻴﻊ ﻤﺤﻔﻅﺔ ﺍﻷﻨﺸﻁﺔ ﺃﻭ ﺘﻨﻭﻴﻊ ﺘﺸﻜﻴﻠﺔ ﺍﻟﻤﻨﺘﺠﺎﺕ ،: ﻨﻘﺼﺩ ﺒﺎﻟﺘﻨﻭﻴﻊ ﺸﻴﺌﻴﻥ ﺭﺌﻴﺴﻴﻴﻥ  
  :ﺍﻟﻤﺘﺠﺎﻨﺱ / ﻊ ﺍﻟﻤﺘﺭﺍﺒﻁ ﺍﻟﺘﻨﻭﻴ -
ﻨﻘﺼﺩ ﺒﺎﻟﺘﻨﻭﻴﻊ ﺍﻟﻤﺘﺭﺍﺒﻁ ﺘﻭﺴﻴﻊ ﺘﺸﻜﻴﻠﺔ ﺍﻟﻤﻨﺘﺠﺎﺕ ﺃﻭ ﺤﺎﻓﻅﺔ ﺍﻷﻨﺸﻁﺔ ﻋﻥ ﻁﺭﻴﻕ ﺇﻀﺎﻓﺔ ﺨﻁـﻭﻁ ﻤﻨﺘﺠـﺎﺕ ﺃﻭ         
  .ﻭ ﺍﻷﻨﺸﻁﺔ ﺍﻟﺤﺎﻟﻴﺔ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﺃﺃﻨﺸﻁﺔ ﺠﺩﻴﺩﺓ ﺘﺸﺎﺒﻪ ﺨﻁﻭﻁ ﺍﻟﻤﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﻟﻘﺩﻴﻤﺔ 
ﻓﻴﻤﺎ ﻴﺘﻌﻠﻕ ﺒﺘﻁﻭﻴﺭ ﺍﻟﻤﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﻟﺠﺩﻴﺩﺓ ﻭ ﺍﻟﺒﺤﺙ ﻭ ﻭ ﺍﻟﻤﻘﺼﻭﺩ ﺒﻪ ﺍﻻﻋﺘﻤﺎﺩ ﻋﻠﻰ ﺍﻹﻤﻜﺎﻨﻴﺎﺕ ﺍﻟﺩﺍﺨﻠﻴﺔ :ﺍﻟﺘﻨﻭﻴﻊ ﺍﻟﺩﺍﺨﻠﻲ -
  .ﺍﻜﺘﺸﺎﻑ ﺍﻷﺴﻭﺍﻕ ﺍﻟﺠﺩﻴﺩﺓ 
ﻭ ﻤﻌﻨﺎﻩ ﺇﻀﺎﻓﺔ ﺇﻤﻜﺎﻨﻴﺎﺕ ﺃﺨﺭﻯ ﺇﻟﻰ ﺇﻤﻜﺎﻨﻴﺎﺕ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺍﻷﺼﻠﻴﺔ ﺇﻤﺎ ﻋـﻥ ﻁﺭﻴـﻕ ﺇﺴـﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ : ﺍﻟﺘﻨﻭﻴﻊ ﺍﻟﺨﺎﺭﺠﻲ  
  .ﺸﺭﺍﻜﺔ ﺴﻭﺍﺀ ﺒﺎﻟﺘﺭﺍﻀﻲ ﺃﻭ ﻭﻓﻕ ﺇﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻻﺴﺘﺤﻭﺍﺫ ﺃﻭ ﻋﻥ ﻁﺭﻴﻕ ﺍﻟ,  ﺍﻻﻨﺩﻤﺎﺝ ، ﺃﻭ ﻋﻥ ﻁﺭﻴﻕ ﺍﻟﺸﺭﺍﺀ 
 :ﺇﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﺘﺭﻜﻴﺯ -
 ﺘﻌﺘﻤﺩ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻓﻲ ﻫﺫﻩ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻋﻠﻰ ﺘﺭﻜﻴﺯ ﻜﺎﻓﺔ ﺠﻬﻭﺩﻫﺎ ﻓﻲ ﺇﻨﺘﺎﺝ ﻤﻨﺘﻭﺝ ﻭﺍﺤﺩ ﺃﻭ ﺨﻁ ﻤﻨﺘﺠﺎﺕ ﻭﺤﻴـﺩ         
ﻭ ﺍﻟﺘﺭﻜﻴﺯ ﻋﻠﻰ ﺘﻜﻨﻭﻟﻭﺠﻴﺎ ﻭﺍﺤﺩﺓ ، ﺒﻤﻌﻨﻰ ﺘﺤﺩﻴﺩ ﻤﺠﺎل ﺍﻟﻨﺸﺎﻁ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ ﺃﺤﺎﺩﻱ ﺍﻻﺘﺠـﺎﻩ ﻭ ﺃﺴﻭﻕ ﻭﺍﺤﺩﺓ  ﺔﺃﻭ ﺨﺩﻤ
ﻭ ﺒﺎﻟﺘﺎﻟﻲ ﺇﺸـﺒﺎﻉ ﺃﻜﺜـﺭ ﻟﺤﺎﺠـﺎﺕ ﻭ  ,ﻻﺴﺘﻔﺎﺩﺓ ﻤﻥ ﻤﺯﺍﻴﺎ ﺍﻟﺘﺨﺼﺹ ﻭ ﺘﺤﻜﻡ ﺃﻓﻀل ﻓﻲ ﺍﻟﺘﻜﻠﻔﺔﻫﺫﺍ ﻤﺎ ﻴﺘﻴﺢ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﺍ






  :ﺇﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻻﻨﻜﻤﺎﺵ   -
ﻭ ﻴﻘﺼﺩ ﺒﺎﻻﻨﻜﻤﺎﺵ ﺘﻘﻠﻴل ﺃﻨﺸﻁﺔ ﺍﻟﻤﻨﻅﻤﺔ ﺃﻭ ﺍﻟﺘﻘﻠﻴﺹ ﻓﻲ ﺤﺠﻡ ﺍﻟﺘﺸﻜﻴﻠﺔ ﻭ ﺘﺄﺨﺫ ﺇﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺎﺕ ﺍﻻﻨﻜﻤﺎﺵ ﺍﻷﺸﻜﺎل       
 :ﺍﻵﺘﻴﺔ 
  .ﻴﺎﺕ ﺒﺈﻟﻐﺎﺀ ﺒﻌﺽ ﺍﻟﻭﺤﺩﺍﺕ ﺍﻹﻨﺘﺎﺠﻴﺔ ﺃﻭ ﺤﺫﻑ ﺒﻌﺽ ﺨﻁﻭﻁ ﺍﻟﻤﻨﺘﺠﺎﺕ ﺘﺨﻔﻴﺽ ﺤﺠﻡ ﺍﻟﻌﻤﻠ -ﺃ
ﺃﺨﺭﻯ ﺘﺸﺭﻑ ﻋﻠـﻰ ﺭﻗﺎﺒـﺔ  ﺇﻟﻰ ﻤﺅﺴﺴﺔ ﻟﻤﺅﺴﺴﺔﺍﺒﻤﻨﺢ ﺒﻌﺽ ﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ  ,ﺇﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻻﺴﺘﺴﻼﻡ ﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺃﺨﺭﻯ -ﺏ
  .ﺠﻭﺩﺘﻬﺎ ﻭﺘﺴﻭﻴﻘﻬﺎ 
ﺍﺴﺘﺨﺩﺍﻡ ﺇﺴـﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ  ﺇﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺘﻐﻴﻴﺭ ﺍﻟﻨﺸﺎﻁ ﻋﻥ ﻁﺭﻴﻕ ﺍﻻﻨﻜﻤﺎﺵ ﻓﻲ ﺍﻟﺒﺩﺍﻴﺔ ﻟﺘﻘﻴﻴﻡ ﺍﻟﻭﻀﻊ ﺜﻡ  ﺒﻌﺩ ﺍﻟﻨﺠﺎﺡ ﻴﻤﻜﻥ-ﺝ
  .ﺍﻟﺘﻭﺴﻊ 
  .ﺇﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﺘﺼﻔﻴﺔ ﻭ ﺒﻴﻊ ﺍﻷﺼﻭل -ﺩ 
  : (ﺃﻭ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺎﺕ ﻋﻠﻰ ﻤﺴﺘﻭﻯ ﺍﻟﻨﺸﺎﻁ) ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺎﺕ ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ-ﺜﺎﻨﻴﺎ 
ﻭ ﻴﻘﺼﺩ ﺒﻬﺫﺍ ﺍﻟﻨﻭﻉ ﻤﻥ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺎﺕ ﺍﻟﺴﻴﻨﺎﺭﻴﻭﻫﺎﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﺘﺒﻌﻬﺎ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻟﻠﺘﻔـﻭﻕ ﻋﻠـﻰ ﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴـﻴﻥ ﻓـﻲ         
  .(1)ﺎﺕ ﻤﻘﺘﺭﺤﺔ ﻓﻲ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻤﺠﺎلﻴﺇﻟﻰ ﺜﻼﺙ ﺇﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠ":ﺒﻭﺭﺘﺭ" ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﺔ ﻭ ﻟﻘﺩ ﺃﺸﺎﺭ 
 ,ﻤﻥ ﺘﺒﻨﻲ ﻫﺫﻩ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻓﻲ ﺇﺤﺭﺍﺯ ﺍﻟﺘﻔﻭﻕ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴـﻴﻥ  ﻴﺘﺠﺴﺩ ﻫﺩﻑ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ :ﺭﻴﺎﺩﺓ ﺍﻟﺘﻜﻠﻔﺔﺇﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ  -ﺃ
  :ﻤﻴﺯﺘﻴﻥﻭ ﻴﺘﺭﺘﺏ ﻋﻠﻰ ﺍﻋﺘﻤﺎﺩ ﻫﺫﻩ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ  ﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴﻴﻥ،ﻤﻥ ﺘﻜﻠﻔﺔ ﺃﻗل ﻤﻥ ﺨﻼل ﺇﻨﺘﺎﺝ ﺴﻠﻊ ﻭ ﺨﺩﻤﺎﺕ ﺒﺘﻜﻠﻔﺔ 
ﻨﻅﺭﺍ ﻻﻨﺨﻔﺎﺽ ﺍﻟﺘﻜﻠﻔﺔ ﺍﻟﻤﺭﺘﺒﻁ ﺒﻬﺎ ، ﻓﺈﻥ ﺭﺍﺌﺩ ﺍﻟﺘﻜﻠﻔﺔ ﻗﺎﺩﺭ ﻋﻠﻰ ﻓﺭﺽ ﺴﻌﺭ ﺃﻗل ﻤﻥ ﺃﺴـﻌﺎﺭ ﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴـﻴﻥ ، ﻤـﻊ  -
ﺘﺤﻘﻴﻕ ﻨﻔﺱ ﻤﺴﺘﻭﻯ ﺍﻟﺭﺒﺢ ، ﻭ ﺇﺫﺍ ﺍﺘﺠﻬﺕ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﻤﻠﺔ ﻓﻲ ﻨﻔﺱ ﺍﻟﻤﺠﺎل ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﻲ ﺇﻟﻰ ﻓﺭﺽ ﺃﺴـﻌﺎﺭ ﻤﺸـﺎﺒﻬﺔ 
ﻨﺎﻓﺴﻴﻪ ﻨﻅﺭﺍ ﻟﻤﺎ ﻴﺘﻤﺘﻊ ﺒـﻪ ﻤـﻥ ﻤﺯﺍﻴـﺎ ﺍﻟﺘﻜﻠﻔـﺔ ﻟﻤﻨﺘﺠﺎﺘﻬﺎ ، ﻓﺴﻭﻑ ﻴﺴﺘﻤﺭ ﺭﺍﺌﺩ ﺍﻟﺘﻜﻠﻔﺔ ﻓﻲ ﺘﺤﻘﻴﻕ ﺃﺭﺒﺎﺡ ﺃﻋﻠﻰ ﻤﻥ ﻤ
  .ﺍﻟﻤﻨﺨﻔﻀﺔ
ﻨﺠﺩ ﺃﻥ ﺭﺍﺌـﺩ ﺍﻟﺘﻜﻠﻔـﺔ  ﺍﻷﺴﻌﺎﺭ،ﺇﺫﺍ ﺯﺍﺩﺕ ﺤﺩﺓ ﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴﺔ ﺩﺍﺨل ﺍﻟﻘﻁﺎﻉ ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﻲ ﻭ ﺒﺩﺃﺕ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺘﺘﻨﺎﻓﺱ ﻋﻠﻰ  -
ﻗﺎﺩﺭ ﻋﻠﻰ ﺘﺤﻤل ﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴﺔ ﺒﺸﻜل ﺃﻓﻀل ﻤﻥ ﺍﻵﺨـﺭﻴﻥ ، ﻨﻅـﺭﺍ ﻻﻨﺨﻔـﺎﺽ ( ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺫﺍﺕ ﺍﻟﻤﻨﺘﺞ ﺍﻷﻗل ﺘﻜﻠﻔﺔ )
  .ﺘﻜﺎﻟﻴﻔﻪ 
  :ﺍﻟﺘﻤﻴﻴﺯﺇﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ  -ﺏ
ﻴﺘﺠﺴﺩ ﺍﻟﻬﺩﻑ ﻤﻥ ﺇﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﺘﻤﻴﻴﺯ ﺍﻟﻌﺎﻤﺔ ﻤﻥ ﺘﺤﻘﻴﻕ ﺍﻟﻤﺯﺍﻴﺎ ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ ﻭ ﺫﻟﻙ ﻤﻥ ﺨﻼل ﺍﺒﺘﻜﺎﺭ ﻤﻨﺘﺞ ﻴﻨﻅـﺭ         
  .ﻪ ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻜﻭﻥ ﻋﻠﻰ ﺃﻨﻪ ﻤﻨﺘﺞ ﻤﺘﻔﺭﺩﺇﻟﻴ
  :ﺇﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﺘﺭﻜﻴﺯ  -ﺝ
ﺴـﺘﻬﻠﻜﻴﻥ ، ﻭ ﺘﺭﻜـﺯ ﻫـﺫﻩ ﻭﻫﻲ ﺇﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻤﻭﺠﻬﺔ ﻟﺨﺩﻤﺔ ﺍﺤﺘﻴﺎﺠﺎﺕ ﻤﺠﻤﻭﻋﺔ ﺃﻭ ﺸـﺭﻴﺤﺔ ﻤﺤـﺩﺩﺓ ﻤـﻥ ﺍﻟﻤ      
ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻋﻠﻰ ﻗﺴﻡ ﺨﺎﺹ ﺃﻭ ﺸﺭﻴﺤﺔ ﻤﻌﻴﻨﺔ ﻤﻥ ﺍﻟﺴﻭﻕ ، ﻴﻤﻜﻥ ﺘﺤﺩﻴﺩﻫﺎ ﺇﻤﺎ ﻋﻠﻰ ﺃﺴﺎﺱ ﺠﻐﺭﺍﻓﻲ ، ﺃﻭ ﺤﺴﺏ ﻨﻭﻉ 
  .ﺍﻟﻌﻤﻴل ، ﺃﻭ ﺨﻁ ﺍﻹﻨﺘﺎﺝ
  
  
                                                




   :ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺎﺕ ﺍﻟﻭﻅﻴﻔﻴﺔ -ﺜﺎﻟﺜﺎ
ﺴـﺘﻭﺍﻫﺎ  ﻭﻋﻠـﻰ ﺇﻥ ﺍﺨﺘﻴﺎﺭ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ  ﻭ ﺘﺒﻨﻴﻬﺎ ﻟﺒﺩﻴل ﺇﺴـﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ ﻤـﺭﺘﺒﻁ ﺒﺎﻻﺴـﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺎﺕ ﺍﻟﻤﻭﻀـﻭﻋﺔ ﻋﻠـﻰ ﻤ 
ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺎﺕ ﺍﻟﻤﻭﻀﻭﻋﺔ ﻋﻠﻰ ﻤﺴﺘﻭﺍﻫﺎ ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻲ ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺱ ﻴﺘﺒﻌﻬﺎ ﺘﺤﺭﻙ ﺇﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ ﻭﻅﻴﻔﻲ ﻴﺘﻁﺎﺒﻕ ﻭ ﻁﺒﻴﻌـﺔ ﺍﻟﺒـﺩﻴل 
  .ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ ﺍﻟﻤﺨﺘﺎﺭ ، ﻭ ﺒﺎﻟﺘﺎﻟﻲ ﺘﺤﺩﻴﺩ ﻤﺴﺎﻫﻤﺔ ﻜل ﻭﻅﻴﻔﺔ ﻓﻲ ﺇﻨﺠﺎﺡ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﺒﺩﻴل 
  :ﺍﻟﺒﺩﻴل ﺍﻷﻓﻀل  ﺍﺨﺘﻴﺎﺭ -2-5-1-2
ﻤﻥ  ,ﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻤﺨﺘﻠﻔﺔ ﻭ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻌﻨﻲ ﺃﻥ ﻫﻨﺎﻙ ﺍﺤﺘﻤﺎﻻﺕ ﻜﺜﻴﺭﺓ ﻟﻠﺘﺤﺭﻙ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲﻴﺘﻭﻓﺭ ﺃﻤﺎﻡ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺒﺩﺍﺌل ﺇﺴ      
ﺘﻤﻜﻥ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻤﻥ ﺍﺨﺘﻴـﺎﺭ ﺍﻟﺒـﺩﻴل , ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻤﻨﻁﻠﻕ ﻴﺠﺏ ﺘﻘﻴﻴﻡ ﺍﻟﺒﺩﺍﺌل ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻤﻥ ﺨﻼل ﺃﺩﻭﺍﺕ ﻭ ﺃﺴﺎﻟﻴﺏ ﻤﺤﺩﺩﺓ 
  .ﻭ ﺍﻟﺨﺎﺭﺠﻴﺔ  ﻭ ﺒﻤﺎ ﻴﺘﻨﺎﺴﺏ ﻭ ﺘﺤﻠﻴل ﺍﻟﺒﻴﺌﺘﻴﻥ ﺍﻟﺩﺍﺨﻠﻴﺔ,  ﻬﺎﺍﻷﻓﻀل ﺒﻤﺎ ﻴﺘﻭﺍﻓﻕ ﻭ ﺭﺴﺎﻟﺘﻬﺎ ﻭ ﺃﻫﺩﺍﻓ
  :(1)ﻭ ﻤﻥ ﺒﻴﻥ ﺃﻫﻡ ﺍﻷﺩﻭﺍﺕ ﺍﻟﻤﺴﺘﺨﺩﻤﺔ ﻻﺨﺘﻴﺎﺭ ﺍﻟﺒﺩﻴل ﺍﻷﻓﻀل ﻨﺫﻜﺭ
  :ﺘﺘﻜﻭﻥ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﻤﺼﻔﻭﻓﺔ ﻤﻥ ﺒﻌﺩﻴﻥ ﺃﺴﺎﺴﻴﻴﻥ : 5761ﻋﺎﻡ  LLEHSﻤﺼﻔﻭﻓﺔ   -ﺃﻭﻻ
ﻭ ﻴﺘﻨﺎﻭل ﺍﻷﺭﺒﺎﺡ ﺍﻟﻤﺘﻭﻗﻌﺔ ﻭ ﻟﻴﺴﺕ ﺍﻟﻤﺘﺤﻘﻘﺔ ﻭ ﺘﻨﻘﺴﻡ ﺇﻟﻰ ﺜﻼﺜـﺔ ﻤﺴـﺘﻭﻴﺎﺕ :  ﺭﺒﺤﻴﺔ ﺍﻟﻘﻁﺎﻉ ﺍﻟﻤﺘﻭﻗﻌﺔ: ﺍﻟﺒﻌﺩ ﺍﻷﻭل 
  .(ﺠﺫﺍﺒﺔ ، ﻤﺘﻭﺴﻁﺔ ، ﻭ ﻏﻴﺭ ﺠﺫﺍﺒﺔ  ﺃﺭﺒﺎﺡ)
ﻭ ﻴﻘﺼﺩ ﺒﻬﺎ ﺍﻟﻘﻭﺓ ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ ﺍﻟﻨﺴﺒﻴﺔ ﻟﻠﻤﻨﺘﺞ ﻗﻴﺎﺴﺎ ﺒﺎﻟﻤﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴﺔ ،ﻭ  :ﺍﻹﻤﻜﺎﻨﻴﺎﺕ ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ: ﺍﻟﺒﻌﺩ ﺍﻟﺜﺎﻨﻲ
  .ﺇﻤﻜﺎﻨﻴﺎﺕ ﻗﻭﻴﺔ ، ﺇﻤﻜﺎﻨﻴﺎﺕ ﻤﺘﻭﺴﻁﺔ ، ﺇﻤﻜﺎﻨﻴﺎﺕ ﻀﻌﻴﻔﺔ)ﻴﻘﺴﻡ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﺒﻌﺩ ﺇﻟﻰ ﺜﻼﺙ ﻤﺴﺘﻭﻴﺎﺕ ﻫﻲ 
  
  " :ﺸﺎل " ﺔ ﻤﺼﻔﻭﻓ( : 7)ل ﺭﻗﻡ ـﺍﻟﺸﻜ
  
 ﺭﺒﺤﻴﺔ ﺍﻟﻘﻁﺎﻉ ﺍﻟﻤﺘﻭﻗﻌﺔ
 ﻏﻴﺭ ﺠﺫﺍﺒﺔ ﻤﺘﻭﺴﻁﺔ ﺠﺫﺍﺒﺔ
 ﺍﻹﻤﻜﺎﻨﻴﺎﺕ ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﻀﻌﻴﻔﺔ 1 2 3
 ﻤﺘﻭﺴﻁﺔ 4 5 6
 ﻗﻭﻴﺔ 7 8 9
  . 27.ﺹ ،ﻴﺩﻋﻲ، ﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕﻤﻤﺤﻤﻭﺩ ﺠﺎﺴﻡ ﻤﺤﻤﺩ ﺍﻟﺼ:ﺍﻟﻤﺼﺩﺭ 
  
  ﺍﻷﺴﺎﺴﻴﻥ ﻟﻬﺫﻩ ﺍﻟﻤﺼﻔﻭﻓﺔ  ﻨﻼﺤﻅ ﺒﺄﻥ ﻫﻨﺎﻙ ﺘﺴﻌﺔ ﺨﻼﻴﺎ ﻜل ﺨﻠﻴﺔ ﺘﻤﺜل ﺨﻴﺎﺭ ﺇﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﻭﻓﻕ ﺍﻟﺒﻌﺩﻴﻥ
  :ﻭ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﺨﻴﺎﺭﺍﺕ ﻫﻲ 
  .ﺍﻟﺨﻴﺎﺭ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ ﻫﻭ ﻋﺩﻡ ﺍﻻﺴﺘﺜﻤﺎﺭ ﻓﻲ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻨﺸﺎﻁ : (1)ﺍﻟﺨﻠﻴﺔ ﺭﻗﻡ - ﺃ
 : ﻥﺃﻤﺎﻡ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔﺨﻴﺎﺭﻴﻥ ﺇﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﻴ (:2)ﺍﻟﺨﻠﻴﺔ ﺭﻗﻡ  -  ﺏ
  .ﺍﻹﻨﺴﺤﺎﺏ ﺍﻟﺘﺩﺭﻴﺠﻲ ﻤﻥ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻨﺸﺎﻁ ﺇﺫﺍ ﻜﺎﻥ ﻻ ﻴﺸﻴﺭ ﺒﻤﺴﺘﻘﺒل ﺯﺍﻫﺭ ﻭ ﻻ ﻴﻤﻜﻥ ﺍﻻﺴﺘﻔﺎﺩﺓ ﻤﻨﻪ  .1
                                                
 . 48- 27.ﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺎﺕ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ، ﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕ، ﺹ: ﻤﺤﻤﻭﺩ ﺠﺎﺴﻡ ﻤﺤﻤﺩ ﺍﻟﺼﻤﻴﺩﻋﻲ (1)
 
 
 .،ﺃﻱ ﺇﺘﺒﺎﻉ ﺍﻟﻤﺭﺍﺠﻌﺔ ﺍﻟﻤﺴﺘﻤﺭﺓ ، ﺇﺫﺍ ﻜﺎﻥ ﺍﻟﻤﺴﺘﻘﺒل ﻴﻌﻁﻲ ﻤﺅﺸﺭﺍﺕ ﺇﻴﺠﺎﺒﻴﺔ ﺘﺴﺎﻋﺩ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻨﻤﻭﺫﺭﺍﻟﻨﻤﻭ ﺒﺤ .2
   
ﺤﺘﻰ ﻴﻌﻭﺩ ﺍﻟﻨﺸﺎﻁ ﻗﻭﻴﺎ ﻤﻥ ﺠﺩﻴﺩ ﺃﻭ ﻴﺘﻡ ﺍﻟﺘﺨﻠﺹ ﻤـﻥ ( ﺍﻻﻨﻜﻤﺎﺵ)ﻴﺘﻡ ﺇﺘﺒﺎﻉ ﺇﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻻﻨﺘﻔﺎﻉ ( : 3)ﺍﻟﺨﻠﻴﺔ ﺭﻗﻡ  -ﺝ
  .ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻘﻁﺎﻉ  ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻨﺸﺎﻁ ﺇﺫﺍ ﻟﻡ ﺘﺴﺘﻁﻊ ﺍﻟﻤﻨﻅﻤﺔ ﻤﻥ ﺘﻁﻭﻴﺭ ﺇﻤﻜﺎﻨﻴﺎﺘﻬﺎ ﻟﺘﻭﻗﻑ ﻋﻥ
   .ﺍﻟﺨﻴﺎﺭ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ ﻫﻨﺎ ﺍﻻﻨﺴﺤﺎﺏ ﺍﻟﺘﺩﺭﻴﺠﻲ ﻷﻨﻪ ﻻ ﺃﻤل ﻓﻲ ﺍﻟﺤﺼﻭل ﻋﻠﻰ ﺃﻴﺔ ﺃﺭﺒﺎﺡ ﻤﺘﻭﻗﻌﺔ : (4)ﺍﻟﺨﻠﻴﺔ ﺭﻗﻡ  -ﺩ 
  .ﺍﻟﻨﻤﻭ ﺒﺤﺫﺭ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ ﻫﻭ ﺍﻟﺨﻴﺎﺭ( : 5)ﺍﻟﺨﻠﻴﺔ ﺭﻗﻡ -ﻫـ
ﻴﻬﺎ ﺃﻥ ﺘﺒﺫل ﻜﺎﻓـﺔ ﺍﻟﺠﻬـﻭﺩ ﺍﻟﺨﻴﺎﺭ ﻫﻨﺎ ﻫﻭ ﺘﻁﻭﻴﺭ ﺇﻤﻜﺎﻨﻴﺎﺕ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ ﺃﻱ ﺃﻥ ﺍﻟﻤﻨﻅﻤﺔ ﻋﻠ :(6)ﺍﻟﺨﻠﻴﺔ ﺭﻗﻡ -ﻭ
  .ﺍﻟﻤﺘﻭﻗﻌﺔ ﻫﻲ ﺃﺭﺒﺎﺡ ﻋﺎﻟﻴﺔ ﻭ ﺠﺫﺍﺒﺔﺍﻟﻼﺯﻤﺔ ﻟﺘﻁﻭﻴﺭ ﻗﺩﺭﺘﻬﺎ ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ ﻷﻥ ﺍﻷﺭﺒﺎﺡ 
ﻓـﻲ ﻫـﺫﺍ ﺍﻟﻨﺸـﺎﻁ ﺃﻱ ﻤﺤﺎﻭﻟـﺔ  ﺃﻤﻭﺍلﺍﻟﺨﻴﺎﺭ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ ﻫﻭ ﺍﺴﺘﻐﻼل ﻤﺎ ﻴﻤﻜﻥ ﺍﺴﺘﻐﻼﻟﻪ ﻤﻥ ( :7)ﺍﻟﺨﻠﻴﺔ ﺭﻗﻡ  -ﺯ
  .ﺍﻟﻨﺸﺎﻁ ﻤﺎ ﻴﻤﻜﻥ ﻤﻥ ﺭﺒﺢ ﺨﻼل ﻭﺠﻭﺩ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻓﻲ ﻫﺫﺍ  ﺃﻗﺼﻰ ﺍﻟﺤﺼﻭل ﻋﻠﻰ
  .ﻭ ﺍﻟﺘﻭﺠﻪ ﺒﺎﻟﻨﺸﺎﻁ ﻻﺤﺘﻼل ﻤﺭﻜﺯ ﺍﻟﻘﻴﺎﺩﺓ ﻓﻲ ﺍﻟﺴﻭﻕ  ﺍﻟﺨﻴﺎﺭ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ ﻫﻭ ﺍﻟﻨﻤﻭ( : 8)ﺍﻟﺨﻠﻴﺔ ﺭﻗﻡ  -ﺡ
ﺍﻟﺘﻭﺠﻪ ﺒﺎﻟﻨﺸﺎﻁ ﻹﺤﺘﻼل ﻤﺭﻜﺯ ﺍﻟﻘﻴـﺎﺩﺓ ﻓـﻲ ﺍﻟﺴـﻭﻕ ﺃﻭ ﺍﻟﻘﻁـﺎﻉ ﺍ ﻭ  ﺍﻟﺨﻴﺎﺭ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ ﻫﻭ : (9)ﺍﻟﺨﻠﻴﺔ ﺭﻗﻡ  -ﻁ
  .ﺍﻟﻤﺤﺎﻓﻅﺔ ﻋﻠﻰ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻤﺭﻜﺯ ﺍﻟﻘﻴﺎﺩﻱ 
  
ﻭﺍﻟﺘﻲ ﺠﺎﺀﺕ ﻨﺘﻴﺠﺔ ﻷﺒﺤـﺎﺙ ﺇﺤـﺩﻯ ﺍﻟﻤﻜﺎﺘـﺏ ﺍﻷﻤﺭﻴﻜﻴـﺔ ,ﻭﻫﻲ ﺍﻜﺜﺭ ﺍﻟﻨﻤﺎﺫﺝ ﺸﻬﺭﺓ: GCBﺍﻟـ  ﻤﺼﻔﻭﻓﺔ: ﺜﺎﻨﻴﺎ 
ﻭﻟﻜﻲ ﺘﺤﻘﻕ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ,ﺘﻭﺼل ﻫﺅﻻﺀ ﺇﻟﻲ ﺼﻴﺎﻏﺔ ﺍﻭل ﻨﻤﻭﺫﺝ ﻟﻬﻡ  0791ﻓﻔﻲ ﺴﻨﺔ,ﺍﻟﻤﺨﺘﺼﺔ ﻓﻲ ﺍﻻﺴﺘﺸﺎﺭﺓ ﻓﻲ ﺍﻟﺘﺴﻴﺭ 
ﻟﺘﺤﻠﻴـل ﻨﻌﺘﻤـﺩ ﻋﻠـﻰ ﺍﺫﺍ ﻭﻹﺠﺭﺍﺀ ﻫ  ـ,ﺍﻫﺩﺍﻓﻬﺎ ﻴﻌﺘﻘﺩ ﻫﺅﻻﺀ ﺒﺎﻨﻪ ﻤﻥ ﺍﻟﻀﺭﻭﺭﻱ ﺍﻟﻘﻴﺎﻡ ﺒﺘﺤﻠﻴل ﺩﻗﻴﻕ ﻟﻜل ﻤﺠﺎل ﻨﺸﺎﻁ 
   :ﺇﺜﻨﻴﻥ ﻫﻤﺎ  ﺒﻌﺩﻴﻥ ﻥﺍﻟﺘﻲ ﺘﺘﻜﻭﻥ ﻤ GCBﻤﺼﻔﻭﻓﺔ 
  :  ﺍﻟﺒﻌﺩ ﺍﻷﻭل
ﻴـﺘﻡ ، (ﻤﻤﺜل ﺒﺎﻟﻤﺤﻭﺭ ﺍﻟﻌﻤﻭﺩﻱ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺼﻔﻭﻓﺔ ﻫﻭ ﻭ ,"ﺍﺤﺘﻴﺎﺠﺎﺕ ﺍﻟﺴﻴﻭﻟﺔ "ﻴﻤﺜل ﻨﺴﺒﺔ ﻨﻤﻭ ﺍﻟﻤﺒﻴﻌﺎﺕ )ﻤﻌﺩل ﻨﻤﻭ ﺍﻟﺴﻭﻕ 
  :ﺤﺴﺎﺏ ﺍﻟﺤﺼﺔ ﺍﻟﺴﻭﻗﻴﺔ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﺒﻁﺭﻴﻘﺘﻴﻥ ﻫﻤﺎ 
  .ﻤﺒﻴﻌﺎﺕ ﺍﻟﻘﻁﺎﻉ ﺍﻟﺫﻱ ﺘﻨﺘﻤﻲ ﺍﻟﻴﻪ/ﻤﺒﻴﻌﺎﺕ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ =ﺔﺍﻟﺤﺼﺔ ﺍﻟﺴﻭﻗﻴﺔ ﺍﻟﻤﻁﻠﻘﺔ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴ-1
  .ﻭﻫﻲ ﺍﻜﺜﺭ ﺍﺴﺘﻌﻤﺎﻻ.ﻤﺒﻴﻌﺎﺕ ﺍﻜﺒﺭ ﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴﻴﻥ/ﻤﺒﻴﻌﺎﺕ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ =ﺍﻟﺤﺼﺔ ﺍﻟﻨﺴﺒﻴﺔ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ -2
  :ﺍﻟﺜﺎﻨﻲﺍﻟﺒﻌﺩ 
ﻭﻫﻭ ﻤﻤﺜل ﺒﺎﻟﻤﺤﻭﺭ ﺍﻷﻓﻘـﻲ ,"ﺔﺍﻟﻤﺭ ﺩﻭﺩﻴ"ﺘﻤﺜل ﺤﺼﺔ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻤﻥ ﺍﻟﺴﻭﻕ ﻤﻘﺎﺭﻨﺔ ﻤﻊ ﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴﻴﻥ ) * ﺍﻟﺤﺼﺔ ﺍﻟﺴﻭﻗﻴﺔ 
  . (ﺔ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺼﻔﻭﻓ




























  .18.ﺹ,ﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕﻤ,ﺫﻜﺭ ﻤﻥ ﻁﺭﻑ ﺒﻭﻋﺯﻴﺯ ﺸﻴﺸﻭﻥ    rogetatS:ﺍﻟﻤﺼﺩﺭ              
  
ﻤﻌـﺩل : ﺍﻟﺸﻜل ﺍﻟﺴﺎﺒﻕ ﻴﻭﻀﺢ ﺍﻟﺒﺩﺍﺌل ﺃﻭ ﺍﻟﺨﻴﺎﺭﺍﺕ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﻤﺘﺎﺤﺔ ﺃﻤﺎﻡ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻓﻲ ﻅل ﺍﻟﺒﻌﺩﻴﻥ ﺍﻟﺴﺎﺒﻘﻴﻥ
  :ﻭﻫﻲ ﻤﻤﺜﻠﺔ ﻓﻲ ﺍﻟﺨﺎﻨﺎﺕ ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔ, ﻨﻤﻭ ﺍﻟﺴﻭﻕ ﻭﺍﻟﺤﺼﺔ ﺍﻟﺴﻭﻗﻴﺔ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ
ﻤﺭﻜﺯ ﺘﻨﺎﻓﺴﻲ ﻗﻭﻱ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴـﺔ  ﻭﻫﻲ ﺘﺸﻴﺭ ﺍﻟﻰ, ﺤﺼﺔ ﺴﻭﻗﻴﺔ ﻋﺎﻟﻴﺔ/ ﺩﺭﺠﺔ ﻨﻤﻭ ﻋﺎﻟﻴﺔ(: ﺃﻨﺸﻁﺔ ﺍﻟﻨﺠﻭﻡ)ﺍﻟﺨﺎﻨﺔ ﺍﻷﻭﻟﻰ 
ﻜﻤﺎ ﺃﻥ ﻤﻌﺩل ﺍﻟﻨﻤﻭ ﺍﻟﻤﺭﺘﻔﻊ ﻴﺩل ﻋﻠﻰ ﺍﻻﻗﺒﺎل ﺍﻟﻤﺴﺘﻤﺭ ﻟﻠﻌﻤـﻼﺀ ﻋﻠـﻰ , ﺃﻱ ﺍﺤﺘﻼل ﻤﺭﻜﺯ ﺍﻟﻘﻴﺎﺩﺓ , ﻤﻘﺎﺭﻨﺔ ﺒﺎﻟﻤﻨﺎﻓﺴﻴﻥ 
  :ﻭﻴﻤﻜﻥ ﺫﻜﺭ ﻤﻤﻴﺯﺍﺕ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﺨﺎﻨﺔ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻨﺤﻭ ﺍﻟﺘﺎﻟﻲ, ﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ 
  .ﺘﺘﻤﻴﺯ ﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺒﺩﺭﺠﺔ ﻋﺎﻟﻴﺔ ﻤﻥ ﺍﻟﻭﻻﺀ -
 .ﻟﻤﺒﻴﻌﺎﺕ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺍﻟﺘﺯﺍﻴﺩ ﺍﻟﻤﺴﺘﻤﺭ -
 .ﺃﻱ ﻤﺭﻜﺯ ﺍﻟﻘﻴﺎﺩﺓ ﻓﻲ ﺍﻟﺴﻭﻕ, ﺤﺼﻭل ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻋﻠﻰ ﻤﺭﻜﺯ ﺘﻨﺎﻓﺴﻲ ﻗﻭﻱ -
ﻟﻜﻲ ﺘﺤﺎﻓﻅ ﻋﻠﻰ ﻤﻭﻗـﻊ , ﻫﻲ ﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﻨﻤﻭ ﻭﺍﻟﺘﻭﺴﻊ, ﺇﻥ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﻤﻼﺌﻤﺔ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﻓﻲ ﻤﺜل ﻫﺫﻩ ﺍﻟﻀﺭﻭﻑ  
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  ﻗﻭﻱ       (ﺍﻟﻤﻜﺎﻨﺔ ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ)ﺍﻟﻨﺼﻴﺏ ﺍﻟﻨﺴﺒﻲ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﻓﻲ ﺍﻟﺴﻭﻕ ﻀﻌﻴﻑ      
  ﺃﻨﺸﻁﺔ ﺍﻟﺘﺭﺩﺩ
  ﺍﻟﺤﺎﺠﺔ ﻟﻠﻤﻭﺍﺭﺩ ﺍﻟﻤﺎﻟﻴﺔ ﻤﺭﺘﻔﻌﺔ
  ﺍﻟﻤﺭﺩﻭﺩﻴﺔ ﻀﻌﻴﻔﺔ
  (-)ﺘﺩﻓﻕ ﺍﻷﻤﻭﺍل ﺴﺎﻟﺏ 
  ﺃﻨﺸﻁﺔ ﺍﻟﻨﺠﻡ
  ﻭﺍﺭﺩ ﺍﻟﻤﺎﻟﻴﺔ ﻤﺭﺘﻔﻌﺔﺍﻟﺤﺎﺠﺔ ﻟﻠﻤ
  ﺍﻟﻤﺭﺩﻭﺩﻴﺔ ﻤﺭﺘﻔﻌﺔ
  (0)ﺘﺩﻓﻕ ﺍﻷﻤﻭﺍل ﻤﻨﻌﺩﻡ 
  ﺃﻨﺸﻁﺔ ﺍﻷﻭﺯﺍﻥ ﺍﻟﻤﻴﺘﺔ
  ﺍﻟﺤﺎﺠﺔ ﻟﻠﻤﻭﺍﺭﺩ ﺍﻟﻤﺎﻟﻴﺔ ﻀﻌﻴﻔﺔ
  ﺍﻟﻤﺭﺩﻭﺩﻴﺔ ﻀﻌﻴﻔﺔ
  (0)ﺘﺩﻓﻕ ﺍﻷﻤﻭﺍل ﻤﻨﻌﺩﻡ 
  ﺃﻨﺸﻁﺔ ﺍﻟﺒﻘﺭﺓ ﺍﻟﺤﻠﻭﺏ
  ﺍﻟﺤﺎﺠﺔ ﻟﻠﻤﻭﺍﺭﺩ ﺍﻟﻤﺎﻟﻴﺔ ﻀﻌﻴﻔﺔ
  ﺍﻟﻤﺭﺩﻭﺩﻴﺔ ﻤﺭﺘﻔﻌﺔ
  )+(ﺘﺩﻓﻕ ﺍﻷﻤﻭﺍل ﻤﻭﺠﺏ  
 
 (                    +ﺍﻟﻤﻭﺍﺭﺩ ﺍﻟﻤﺎﻟﻴﺔ) ﺍﻟﻤﺭﺩﻭﺩﻴﺔ                    -
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ﺘﺸﻴﺭ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﺨﺎﻨﺔ ﺇﻟﻰ ﻤﺭﻜﺯ ﺘﻨﺎﻓﺴﻲ , ﻤﻌﺩل ﻨﻤﻭ ﻤﻨﺨﻔﺽ/ ﺼﺔ ﺴﻭﻗﻴﺔ ﻋﺎﻟﻴﺔ ﺤ: (ﺃﻨﺸﻁﺔ ﺍﻟﺒﻘﺭﺓ ﺍﻟﺤﻠﻭﺏ) ﺍﻟﺜﺎﻨﻴﺔ  ﺍﻟﺨﺎﻨﺔ
  :ﻭﻫﺫﺍ ﻴﺠﻌل ﺘﺘﻤﻴﺯ ﺒﺎﻟﺨﺼﺎﺌﺹ ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔ, ﺴﺴﺔ ﻭﻤﻌﺩل ﻨﻤﻭ ﻤﺘﺩﻫﻭﺭﻗﻭﻱ ﻟﻠﻤﺅ
  .ﻜﺒﺭ ﺍﻟﺘﺩﻓﻕ ﺍﻟﻨﻘﺩﻱ ﻭﺍﺴﺘﻤﺭﺍﺭﻩ -
 .ﺭﺓ ﺤﻴﺎﺘﻬﺎﻭﺼﻭل ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ ﻓﻲ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﺨﺎﻨﺔ ﺇﻟﻰ ﻤﺭﺤﻠﺔ ﺍﻟﻨﻀﺞ ﻤﻥ ﺩﻭ -
ﻤﻥ ﺨﻼل ﺍﻻﺴﺘﺜﻤﺎﺭ ﻓﻲ ﻤﺠـﺎﻻﺕ ﻤﺘﻌـﺩﺩﺓ , ﻭﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﻤﻨﺎﺴﺒﺔ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﻓﻲ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﺤﺎﻟﺔ ﻫﻲ ﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﺘﻨﻭﻴﻊ 
ﺃﻭ ﺍﻟﺒﺤﺙ ﻋﻥ ﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺠﺩﻴﺩﺓ ﻤﻨﺎﺴﺒﺔ ﻤﻥ ﺒﻴﻥ ﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺎﺕ ﺍﻟﻨﻤﻭ ﻭﺍﻟﺘﻭﺴـﻊ , ﻟﻼﺴﺘﻔﺎﺩﺓ ﻤﻥ ﺍﻟﺘﺩﻓﻘﺎﺕ ﺍﻟﻨﻘﺩﻴﺔ ﺍﻟﻤﺤﻘﻘﺔ 
  .ﺍﻷﺨﺭﻯ
ﻤﻤﺎ ﻴﻌﻨﻲ ﻤﺭﻜﺯ ﺘﻨﺎﻓﺴﻲ ﻀـﻌﻴﻑ ﻭﻤﻌـﺩل , ﻤﻌﺩل ﻨﻤﻭ ﻤﺭﺘﻔﻊ/ ﺤﺼﺔ ﺴﻭﻗﻴﺔ ﻤﻨﺨﻔﻀﺔ(: ﺘﺭﺩﺩﺃﻨﺸﻁﺔ ﺍﻟ) ﺍﻟﺨﺎﻨﺔ ﺍﻟﺜﺎﻟﺜﺔ
  :ﻭﻟﺫﻟﻙ ﻓﺎﻥ ﻤﻥ ﻤﻤﻴﺯﺍﺕ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﺨﺎﻨﺔ, ﻨﻤﻭ ﻤﺭﺘﻔﻊ 
  .ﺍﻨﺨﻔﺎﺽ ﻤﺒﻴﻌﺎﺕ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻤﻘﺎﺭﻨﺔ ﺒﺎﻟﻤﻨﺎﻓﺴﻴﻥ ﻓﻲ ﻨﻔﺱ ﺍﻟﻘﻁﺎﻉ -
 .ﺘﻨﺎﻗﺹ ﺍﻷﺭﺒﺎﺡ ﻨﺘﻴﺠﺔ ﻻﻨﺨﻔﺎﺽ ﻤﺴﺘﻭﻯ ﺍﻟﻤﺒﻴﻌﺎﺕ -
 .ﻀﻌﻑ ﻭﻻﺀ ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ ﻟﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ -
 .ﺴﺘﻘﺭﺍﺭ ﺴﻤﻌﺔ ﻭﻤﻜﺎﻨﺔ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔﻋﺩﻡ ﺍ -
ﻭﺫﻟﻙ ﺒﻨﻘل ﺃﻨﺸﻁﺘﻬﺎ , ﻭﻓﻲ ﻅل ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻭﻀﻊ ﻴﺠﺏ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺍﺘﺒﺎﻉ ﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺘﻤﻜﻨﻬﺎ ﻤﻥ ﺘﺩﻋﻴﻡ ﻤﺭﻜﺯﻫﺎ ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻲ 
, ﻭﺍﻟﺘﻲ ﺘﺸﻴﺭ ﺇﻟﻰ ﺍﻻﺴﺘﺜﻤﺎﺭ ﺒﺩﺭﺠﺔ ﻜﺒﻴﺭﺓ ﻟﻠﺤﺼﻭل ﻋﻠﻰ ﺤﺼﺔ ﺴﻭﻗﻴﺔ ﻋﺎﻟﻴﺔ ﻭﻤﻌﺩل ﻨﻤﻭ ﻤﺭﺘﻔـﻊ , ﺇﻟﻰ ﺍﻟﺨﺎﻨﺔ ﺍﻷﻭﻟﻰ 
ﻭﻤﻥ ﺜـﻡ , ﺇﻟﻰ ﺍﻟﺨﺎﻨﺔ ﺍﻟﺭﺍﺒﻌﺔ ﻭﺍﻟﺘﻲ ﺘﺸﻴﺭ ﺇﻟﻰ ﺤﺼﺔ ﺴﻭﻗﻴﺔ ﻤﻨﺨﻔﻀﺔ ﻭﻤﻌﺩل ﻨﻤﻭ ﻤﻨﺨﻔﺽ  ﻭﺍﻟﺨﻴﺎﺭ ﺍﻟﺜﺎﻨﻲ ﻫﻭ ﺍﻟﻨﺯﻭل
ﻜﻤﺎ . ﻴﻜﻭﻥ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺍﺘﺒﺎﻉ ﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﺘﺭﻜﻴﺯ ﻟﺘﺠﻨﺏ ﺍﻨﺨﻔﺎﺽ ﺤﺼﺘﻬﺎ ﺍﻟﺴﻭﻗﻴﺔ ﻭﺍﻻﺴﺘﻔﺎﺩﺓ ﻤﻥ ﻤﻌﺩل ﻨﻤﻭ ﻤﺭﺘﻔﻊ
ﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻻﻨﻜﻤﺎﺵ ﻭﻫـﺫﺍ ﺤﺴـﺏ ﻭﺃﺨﻴﺭﺍ ﻴﻤﻜﻥ ﺃﻥ ﺘﺘﺒﻊ ﺍ, ﻴﻤﻜﻨﻬﺎ ﺍﺘﺒﺎﻉ ﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻤﻥ ﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺎﺕ ﺍﻟﻨﻤﻭ ﻭﺍﻟﺘﻭﺴﻊ 
  .ﺇﻤﻜﺎﻨﻴﺎﺘﻬﺎ
ﺘﺸﻴﺭ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﺨﺎﻨـﺔ ﺇﻟـﻰ ﻤﺭﻜـﺯ : ﻤﻌﺩل ﻨﻤﻭ ﻤﻨﺨﻔﺽ/ ﺤﺼﺔ ﺴﻭﻗﻴﺔ ﻀﻌﻴﻔﺔ(: ﺃﻨﺸﻁﺔ ﺍﻷﻭﺯﺍﻥ ﺍﻟﻤﻴﺘﺔ)ﺍﻟﺨﺎﻨﺔ ﺍﻟﺭﺍﺒﻌﺔ 
  :ﻭﻫﻭ ﻭﻀﻊ ﻴﺠﻌل ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺘﺘﻤﻴﺯ ﺒﺎﻟﺨﺼﺎﺌﺹ ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔ, ﺘﻨﺎﻓﺴﻲ ﻀﻌﻴﻑ ﻭﻤﻌﺩل ﻨﻤﻭ ﻤﻨﺨﻔﺽ 
  .ﺍﻻﻨﺨﻔﺎﺽ ﺍﻟﻤﺴﺘﻤﺭ ﻟﻤﺒﻴﻌﺎﺕ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ -
 .ﺤﻬﺎ ﻭﺘﺤﻤﻠﻬﺎ ﻟﻠﺨﺴﺎﺌﺭﺘﻨﺎﻗﺹ ﺃﺭﺒﺎ -
 .ﻋﺯﻭﻑ ﺇﻗﺒﺎل ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ ﻋﻠﻰ ﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ  ﺒﻔﻌل ﺘﻘﺎﺩﻤﻬﺎ  -
  . ﻭﻓﻲ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﺤﺎﻟﺔ ﻓﺎﻥ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﻤﻼﺌﻤﺔ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﻫﻲ ﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻻﻨﻜﻤﺎﺵ ﺒﺄﺸﻜﺎﻟﻬﺎ ﺍﻟﻤﺘﻌﺩﺩﺓ 
  .ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔﺘﻨﻔﻴﺫ  ﻤﺭﺤﻠﺔ -2-2
ﺇﻴﺼﺎل ﻭ ﺘﻔﺴـﻴﺭ ﺍﻟﺨﻴـﺎﺭ ﺍﻹﺴـﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ " :ﺃﻨﻪﺠﻲ ﻋﻠﻰ ﻴﻌﺭﻑ ﺍﻟﺘﻨﻔﻴﺫ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴ  :ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲﺍﻟﺘﻨﻔﻴﺫ  ﻤﻔﻬﻭﻡ -ﺃﻭﻻ
ﻭﻭﻀﻌﻪ ﻤﻭﻀﻊ ﺍﻟﺘﻁﺒﻴﻕ ﻤﻥ ﺨﻼل ﺘﺤﺩﻴﺩ ﺍﻟﻤﺘﻁﻠﺒﺎﺕ ﺍﻟﺘﻨﻅﻴﻤﻴﺔ ﻭﺍﻟﻤﻭﺍﺭﺩ ﺍﻟﻤﺎﺩﻴـﺔ ﻭ ﺍﻟﺒﺸـﺭﻴﺔ ﺍﻟﻼﺯﻤـﺔ ﻭﻤﻤﺎﺭﺴـﺔ 
   .(1)ﺍﻟﻭﻅﺎﺌﻑ ﺍﻹﺩﺍﺭﻴﺔ ﻟﺘﺤﻘﻴﻕ ﺃﻫﺩﺍﻑ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ
ﻟﻭﻀﻊ ﺍﻟﺨﻁﻁ ﻭ ﺍﻟﺴﻴﺎﺴﺎﺕ ﻓﻲ ﺍﻟﺘﻨﻔﻴـﺫ ﻤﺠﻤﻭﻋﺔ ﺍﻟﻨﺸﺎﻁﺎﺕ ﻭ ﺍﻟﻔﻌﺎﻟﻴﺎﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻤﺎﺭﺱ :" ﻜﻤﺎ ﺘﻌﺭﻑ ﻤﺭﺤﻠﺔ ﺍﻟﺘﻨﻔﻴﺫ ﺒﺄﻨﻬﺎ 
   .(2)ﻤﻥ ﺨﻼل ﺍﻟﺒﺭﺍﻤﺞ ﺍﻟﺘﻨﻔﻴﺫﻴﺔ ﻭ ﺍﻟﻤﻴﺯﺍﻨﻴﺎﺕ ﻭ ﺍﻹﺠﺭﺍﺀﺍﺕ
                                                
 .791.،ﺹ0002، ﺩﺍﺭ ﻭﺍﺌل، ﻋﻤﺎﻥ، ﺍﻻﺭﺩﻥ،  1ﺍﻻﺩﺍﺭﺓ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ، ﻁ: ﻓﻼ ﺡ ﺤﺴﻥ ﺍﻟﺤﺴﻴﻨﻲ (1)
 
 
  ﻭ ﺍﻟﻭﻅﻴﻔﻴﺔﻤﻥ ﺨﻼل ﻤﺎ ﺴﺒﻕ ﻴﻤﻜﻥ ﺍﻟﻘﻭل ﺃﻥ ﺘﻨﻔﻴﺫ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻤﻌﻨﺎﻩ ﺘﻬﻴﺌﺔ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻤﻥ ﻜﺎﻓﺔ ﺍﻟﺠﻭﺍﻨﺏ ﺍﻹﺩﺍﺭﻴﺔ 
  "ﺒﺤﻴﺙ ﺘﺴﺎﻋﺩ ﻋﻠﻰ ﻭﻀﻊ ﺍﻟﺨﻁﺔ ﻤﻭﻀﻊ ﺍﻟﺘﻨﻔﻴﺫ 
   :ﻴﺎﻏﺔ ﻭ ﺍﻟﺘﻨﻔﻴﺫﺍﻟﻌﻼﻗﺔ ﺒﻴﻥ ﺍﻟﺼ: ﺜﺎﻨﻴﺎ 
ﻭﺍﻀـﺤﺔ ﻭ  ﺔ، ﻓﻜﻠﻤﺎ ﻜﺎﻨﺕ ﺼﻴﺎﻏﺔ ﺍﻹﺴـﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴ ﻟﺨﻁﻭﺓ ﺍﻷﻭﻟﻰ ﻨﺤﻭ ﺍﻟﺘﻨﻔﻴﺫ ﺍﻟﻔﻌﺎلﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺫﺍﺕ ﺍﻟﺼﻴﺎﻏﺔ ﺍﻟﺠﻴﺩﺓ ﺍ
  .(1)ﺒﺴﻴﻁﺔ ، ﻜﻠﻤﺎ ﻜﺎﻥ ﻫﺎﻤﺵ ﺍﻹﺒﺩﺍﻉ ﻓﻲ ﺘﻨﻔﻴﺫﻫﺎ ﻭ ﺍﻟﺤﺼﻭل ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻨﺘﺎﺌﺞ ﺍﻟﻤﺭﺠﻭﺓ ﻜﺒﻴﺭﺍ
  :ﻭ ﺍﻟﺘﻨﻔﻴﺫ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ ﺍﺤﺘﻤﺎﻻﺕ ﺍﻟﻨﺘﺎﺌﺞ ﺍﻟﻤﺘﻭﻗﻌﺔ ﺒﻴﻥ ﺍﻟﺼﻴﺎﻏﺔ ( : 9)ﺍﻟﺸﻜل ﺭﻗﻡ 
 (3)ﺍﻟﻤﻐﺎﻤﺭﺓ  (1)ﺍﻟﻨﺠﺎﺡ  ﻓﻌﺎل
 (4)ﺍﻟﻔﺸل  (2)ﺍﻟﻤﺸﻜﻼﺕ  ﻏﻴﺭ ﻓﻌﺎل
 ﺴﻲﺀ ﺠﻴﺩ
  ﺎﻏﺔ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔـﺼﻴ
  ، ﺩﺍﺭ ﻭﺍﺌل ﻟﻠﻨﺸﺭ ﻭ ﺍﻟﺘﻭﺯﻴﻊ ، ﻋﻤﺎﻥ1ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ،ﻁ: ﻜﺎﻅﻡ ﻨﺯﺍﺭ ﺍﻟﺭﻜﺎﺒﻲ:  ﺩﺭـﺍﻟﻤﺼ
  .182،ﺹ 4002ﺍﻷﺭﺩﻥ ،   
  .ﺔ ﺍﻟﻤﺘﻭﻗﻌﺔ ﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺫﺍﺕ ﺼﻴﺎﻏﺔ ﺠﻴﺩﺓ ﻭ ﺘﻨﻔﻴﺫ ﻓﻌﺎل ﺍﻟﻨﺘﻴﺠ: ﺍﻟﻨﺠﺎﺡ ( : 1)ﺍﻟﺨﻠﻴﺔ  -
  .ﺍﻟﻤﺤﺼﻠﺔ ﺍﻟﻤﺘﻭﻗﻌﺔ ﻋﻥ ﺼﻴﺎﻏﺔ ﺠﻴﺩﺓ ﻭ ﺘﻨﻔﻴﺫ ﻏﻴﺭ ﻓﻌﺎل : ﺍﻟﻤﺸﻜﻼﺕ ( : 2)ﺍﻟﺨﻠﻴﺔ  -
ﺍﻷﻤﺭ ﺍﻟﺫﻱ ﻴﺠﻌﻠﻬﺎ  ﺔﻗﺩ ﻴﺅﺩﻱ ﺍﻟﺘﻨﻔﻴﺫ ﺍﻟﻔﻌﺎل ﺇﻟﻰ ﺘﻐﻁﻴﺔ ﻋﻴﻭﺏ ﺍﻟﺼﻴﺎﻏﺔ ﺍﻟﺴﻴﺌﺔ ﻟﻺﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴ: ﺍﻟﻤﻐﺎﻤﺭﺓ ( : 3)ﺍﻟﺨﻠﻴﺔ  -
  .ﺓ ، ﺃﻭ ﻴﺤﺫﺭ ﻤﻥ ﺍﻟﻌﻴﻭﺏ ﺒﺸﻜل ﻤﺒﻜﺭ ، ﻭ ﺇﻻ ﻓﺈﻥ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺘﻘﻊ ﻓﻲ ﻫﺎﻭﻴﺔ ﺍﻟﻔﺸل ﺘﺴﻠﻙ ﻁﺭﻴﻕ ﺍﻟﻤﻐﺎﻤﺭ
  .ﺼﻴﻐﺕ ﺒﻁﺭﻴﻘﺔ ﺴﻴﺌﺔ ﻭ ﺘﻡ ﺘﻨﻔﻴﺫﻫﺎ ﺒﺸﻜل ﻏﻴﺭ ﻓﻌﺎل  ﺔﻭ ﻫﻲ ﻨﺘﻴﺠﺔ ﺇﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴ: ﺍﻟﻔﺸل ( : 4)ﺍﻟﺨﻠﻴﺔ  -
  
  :ﺍﻷﺸﻜﺎل ﺍﻟﻤﺨﺘﻠﻔﺔ ﻟﻨﻤﺎﺫﺝ ﺘﻨﻔﻴﺫ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ: ﺜﺎﻟﺜﺎ 
ﺍﻟﺘﻲ ﺘﺭﺍﻫﺎ ﻤﻨﺎﺴﺒﺔ ﻟﻬﺎ ، ﻭﺫﻟﻙ ﻓﻴﻤـﺎ ﻴﺴـﻤﻰ ﺘﺭﺠﻤـﺔ  ﺏﻟﻨﻤﺎﺫﺝ ﻭ ﺍﻷﺴﺎﻟﻴﺘﺨﺘﻠﻑ ﺍﻟﺸﺭﻜﺎﺕ ﻓﻴﻤﺎ ﺒﻴﻨﻬﺎ ﻓﻲ ﺍﻷﺸﻜﺎل ﻭ ﺍ
  :ﺒﻴﻥ ﻫﺫﻩ ﺍﻷﺸﻜﺎل ﻭ ﺍﻟﻨﻤﺎﺫﺝ ﻤﺎﻴﻠﻲﺍﻟﺨﻁﺔ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺇﻟﻰ ﺨﻁﻁ ﺘﻨﻔﻴﺫﻴﺔ ، ﻭ ﻤﻥ 
  :ﺘﺭﺠﻤﺔ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻓﻲ ﺸﻜل ﺨﻁﺔ ﺘﻨﻔﻴﺫﻴﺔ (: 01)ﻡ ـل ﺭﻗــﺍﻟﺸﻜ                 
  
  :ﻤﻠﺨﺹ ﺍﻟﺨﻁﺔ ﺍﻟﺘﻨﻔﻴﺫﻴﺔ 
  ................................................................................: ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻫﻲ
  ...................................................................: ......ﺨﻁ ﺍﻟﻨﺸﺎﻁ ﺃﻭ ﺍﻟﻤﻨﺘﺞ ﻫﻭ
 ..................................................: ......................ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻟﻘﺎﺌﻤﺔ ﺒﺎﻟﺘﻨﻔﻴﺫ ﻫﻲ
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  :ﺘﻬﻴﺌﺔ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻟﻠﺘﻨﻔﻴﺫ  -2-2-2
ﻋﻨﺩ ﺘﻨﻔﻴﺫ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻴﺠﺏ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻤﺴﻴﺭﻴﻥ ﺍﻟﺤﺭﺹ ﻋﻠـﻰ ﺍﻻﻫﺘﻤـﺎﻡ  :ﺍﻹﻋﺘﺒﺎﺭﺍﺕ ﺍﻟﻼﺯﻤﺔ ﻟﺘﻨﻔﻴﺫ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ: ﺃﻭﻻ
    :(1)ﻭ ﻫﻲ ﺒﺠﻤﻠﺔ ﻤﻥ ﺍﻟﻌﻭﺍﻤل ﺍﻟﺘﻲ ﻴﺠﺏ ﺃﻥ ﺘﺅﺨﺫ ﺒﻌﻴﻥ ﺍﻻﻋﺘﺒﺎﺭ ﻟﺘﻬﻴﺌﺔ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻟﻠﺘﻨﻔﻴﺫ ﺒﻨﺠﺎﺡ
ﻴﻤﺜل ﺍﻟﺯﻤﻥ ﺴﻼﺤﺎ ﺇﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺎ ﺒﺎﻋﺘﺒﺎﺭ ﺃﻥ  ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻌﺘﻤﺩ ﺇﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺘﻬﺎ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺯﻤﻥ ﻴﻤﻜﻥ ﺃﻥ ﺘﺤﻘﻕ : ﺍﻟﺯﻤﻥ  -ﺃ
  .ﻤﻴﺯﺓ ﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ ، ﻤﻥ ﺨﻼل ﺍﻟﻤﺤﺎﻓﻅﺔ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺘﻤﻴﻴﺯ ﺍﻟﺯﻤﻨﻲ ، ﻭ ﻜﺫﻟﻙ ﺇﺫﺍ ﻜﺎﻥ ﺃﻓﺭﺍﺩ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻴﻌﻁﻭﻥ ﻗﻴﻤﺔ ﺃﻜﺒﺭ ﻟﻠﺯﻤﻥ 
ﺇﻥ ﺍﻻﻟﺘﺯﺍﻡ ﻤﻥ ﻗﺒـل ﺍﻟﻘﻴـﺎﺩﻴﻴﻥ ﻭ ﻤﺴـﺎﻋﺩﻴﻬﻡ ﻓـﻲ ﻋﻤﻠﻴـﺔ ﺍﻟﺒﻨـﺎﺀ : ﺔﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺍﻹﻋﻼﻡ ﻭ ﺍﻟﻤﻌﺭﻓﺔ ﺒﺎﻟﺨﻁﺔ ﺍﻹﺴ -ﺏ
ﺍﻟﺘﻨﻔﻴـﺫ ﻭ ﻫﺫﺍ ﻤﺎ ﻴﺘـﻴﺢ ﺇﻨﺠـﺎﺡ  ﺔﺘﻁﻠﺏ ﺩﺭﺠﺔ ﻋﺎﻟﻴﺔ ﻤﻥ ﺍﻟﻭﻋﻲ ﻭ ﺍﻟﻤﻌﺭﻓﺔ ﺒﺩﻗﺎﺌﻕ ﺍﻟﺨﻁﺔ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﻴﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ 
ﻤﺴـﺘﻭﻴﺎﺕ ﺍﻟﺘﻨﻔﻴـﺫ  ﺤﻴﺙ ﻜﻠﻤﺎ ﻜﺎﻨﺕ ﺍﻟﻤﻌﻠﻭﻤﺔ ﺍﻟﻤﺘﻌﻠﻘﺔ ﺒﺎﻟﻘﺭﺍﺭﺍﺕ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺘﺩﺍﺭ ﺒﺴﺭﻋﺔ ﻜﻠﻤﺎ ﻜﺎﻨﺕ, ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ
  .ﺃﻋﻠﻰ 
ﻪ ﺍﻟﺠﻬﻭﺩ ﻤﻥ ﺍﻷﺩﻭﺍﺭ ﺍﻟﺭﺌﻴﺴﻴﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﻴﻘﻭﻡ ﺒﻬﺎ ﺍﻟﻤﺴﻴﺭﻭﻥ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻫﻭ ﺘﻭﺠﻴ: ﺤﺸﺩ ﺍﻟﺠﻬﻭﺩ ﻭ ﺘﻌﺒﺌﺔ ﺍﻟﻤﻭﺍﺭﺩ - ﺝ
ﻀﺭﻭﺭﺓ ﺘﻌﺒﺌﺔ ﺍﻟﺠﻬـﻭﺩ ﺩﺍﺨـل  ﺍﻟﺘﻨﻔﻴﺫ،، ﺤﻴﺙ ﻴﺘﻁﻠﺏ ﺇﻋﺩﺍﺩ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻭﻭﻀﻌﻬﺎ ﻤﻭﻀﻊ ﻨﺤﻭ ﺍﻟﺨﻁﺔ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ
 .ﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻭﺘﻭﺠﻴﻬﻬﺎ ﻨﺤﻭ ﺘﺤﻘﻴﻕ ﺍﻟﺨﻁﺔﺍ
ﻗﺒل ﺍﻟﺒﺩﺀ ﻓﻲ ﻭﻀﻊ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﻴﺠﺔ ﻤﻭﻀﻊ ﺍﻟﺘﻨﻔﻴﺫ ﻻﺒﺩ ﻤﻥ ﺃﻥ ﻨﺘﺄﻜﺩ ﻤـﻥ ﺇﻋـﺩﺍﺩ ﻗﺎﺌﻤـﺔ :  ﻭﻀﻊ ﻤﺴﺘﻭﻴﺎﺕ ﺍﻷﺩﺍﺀ -ﺩ
ﻤﺅﺸﺭﺍﺕ ﺍﻟﻨﺠﺎﺡ ﺍﻟﺤﺭﺠﺔ ، ﺤﻴﺙ ﻴﺘﻡ ﻤﻥ ﺨﻼل ﻫﺫﻩ ﺍﻟﻘﺎﺌﻤﺔ ﺇﻋﺩﺍﺩ ﻤﺴﺘﻭﻴﺎﺕ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﻟﻜل ﺍﻟﻤﺠﺎﻻﺕ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﻬﺎﻤـﺔ 
  ﻤﻥ ﺘﺤﺩﻴﺩ ﺍﻻﻨﺤﺭﺍﻓﺎﺕ ﻋﻥ ﻤﺴﺘﻭﻴﺎﺕ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﻤﺤﺩﺩﺓ ﻤﺴﺒﻘﺎ  ﻜﻭﻨﻪ ﻴﻤﻜﻥ, ﺩﺍﺨل ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ، ﻭ ﺫﻟﻙ ﻴﻔﻴﺩ ﺒﻌﺩ ﺍﻟﺘﻨﻔﻴﺫ ﺃﻴﻀﺎ 
  
  
                                                




  :(1)ﺍﻷﺨﺫ ﺒﻌﻴﻥ ﺍﻻﻋﺘﺒﺎﺭ ﻤﻘﺎﻭﻤﺔ ﺍﻟﺘﻐﻴﻴﺭ   -ﻭ
  :ﻴﺠﺏ ﻋﻠﻰ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻟﻌﻠﻴﺎ ﺃﻥ ﺘﺭﺍﻋﻲ ﺍﻻﻋﺘﺒﺎﺭﺍﺕ ﺍﻵﺘﻴﺔ ﻋﻨﺩ ﻭﻀﻊ ﺍﻟﺒﺩﻴل ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ ﺍﻟﻤﻼﺌﻡ ﻤﻭﻀﻊ ﺍﻟﺘﻨﻔﻴﺫ ﻭ ﻫﻲ 
 ,ﻭﻟﺩ ﻟﺩﻯ ﺒﻌﺽ ﺍﻷﻓﺭﺍﺩ ﺩﺍﺨل ﺍﻟﻤﻨﻅﻤﺔ ﺘﺠﺎﻩ ﺍﻟﺘﻐﻴﻴﺭ ﺍﻟﻤﻘﺘـﺭﺡ ﺇﻥ ﺍﻻﺴﺘﺠﺎﺒﺔ ﺍﻟﺴﻠﺒﻴﺔ ﻗﺩ ﺘﺘ: ﺘﺸﺨﻴﺹ ﻁﺒﻴﻌﺔ ﺍﻟﻤﻘﺎﻭﻤﺔ -
  :ﻭﻫﺫﺍ ﻴﻌﺩ ﻤﻥ ﻭﺠﻬﺔ ﻨﻅﺭ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﻋﺎﻤﻼ ﻤﻌﺭﻗﻼ ﻟﻬﺫﺍ ﺍﻟﺘﻐﻴﻴﺭ ، ﻭ ﻟﻌل ﻤﻥ ﺒﻴﻥ ﺃﻫﻡ ﺃﺴﺒﺎﺏ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﺴﻠﻭﻙ ﻤﺎﻴﻠﻲ 
  .ﺍﻟﺠﻤﺎﻋﺎﺕ ﻭﺍﻟﺘﻨﻅﻴﻤﺎﺕ ﻏﻴﺭ ﺍﻟﺭﺴﻤﻴﺔﻷﻥ ﺍﻟﺘﻐﻴﻴﺭ ﻗﺩ ﻴﺤﺩﺙ ﻨﻭﻋﺎ ﻤﻥ ﺍﻟﺘﻤﺯﻕ ﺒﻴﻥ  -
ﺍﻷﻤﻭﺍل ﺃﻭ ﺍﻟﻘﻭﺓ ﺃﻭ ﺍﻟﻤﺭﻜـﺯ ﻤﺘﻤﺜﻠﺔ ﻓﻲ ,  ﺭ ﻭﻴﻘﺎﻭﻤﻭﻨﻪ ﺨﺸﻴﺔ ﻓﻘﺩﺍﻨﻬﻡ ﺒﻌﺽ ﺍﻻﻤﺘﻴﺎﺯﺍﺕﺒﻌﺽ ﺍﻷﻓﺭﺍﺩ ﻴﺘﺠﻨﺒﻭﻥ ﺍﻟﺘﻐﻴﻴ -
 .ﺍﻻﺠﺘﻤﺎﻋﻲ 
 ﻗﺩ ﻻ ﻴﻔﻬﻡ ﺒﻌﺽ ﺍﻷﻓﺭﺍﺩ ﻤﻌﻨﻰ ﺍﻟﺘﻐﻴﻴﺭ ﻭ ﻀﺭﻭﺭﺘﻪ ﻤﻤﺎ ﻴﺅﺩﻱ ﺇﻟﻰ ﺨﻠﻕ ﺩﺭﺠﺔ ﻤﻥ ﻋﺩﻡ ﺍﻟﺜﻘﺔ ﺒﻴﻥ ﺍﻷﻓـﺭﺍﺩ ﻭ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ  -
 .ﻐﻴﻴﺭﻫﺎ ﺇﺘﺼﺎﻑ ﺒﻌﺽ ﺍﻷﻓﺭﺍﺩ ﺒﺎﻟﺠﻤﻭﺩ ﻓﻲ ﺍﻷﻓﻜﺎﺭ ﻭ ﺍﻟﺘﺼﺭﻓﺎﺕ ﻤﻤﺎ ﻴﺼﻌﺏ ﺘ -
       ﻟﻴﺏﺎﺃﺴ ﺍﺴﺘﺨﺩﺍﻡ  ﻭﻟﺤل ﻫﺫﻩ ﺍﻟﻤﺸﻜﻠﺔ ﻭﺠﻌل ﺍﻷﻓﺭﺍﺩ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻴﺴﺘﺠﻴﺒﻭﻥ ﺇﻟﻰ ﺍﻟﺘﻐﻴﻴﺭ ﻓﺎﻥ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺒﺈﻤﻜﺎﻨﻬﺎ  
  :ﻭﻤﻥ ﺃﻤﺜﻠﺔ ﺫﻟﻙ ﻨﺫﻜﺭ,  ﻏﻴﺏ ﻭﺍﻟﺘﺭﻫﻴﺏﺭﻤﺨﺘﻠﻔﺔ ﺘﺘﺭﺍﻭﺡ ﺒﻴﻥ ﺍﻟﺘ
  ﺍﻟﺘﻨﻔﻴﺫ ﻭ ﻴﻌﻨﻲ ﺫﻟﻙ ﺇﺸﺭﺍﻙ ﺒﻌﺽ ﺍﻷﻓﺭﺍﺩ ﺍﻟﺫﻴﻥ ﻴﺘﺄﺜﺭﻭﻥ ﺒﺎﻟﺘﻐﻴﻴﺭ ﻓﻲ ﻋﻤﻠﻴﺔ ﺍﻟﺘﺨﻁﻴﻁ ﻭ :  ﺍﻟﻤﺸﺎﺭﻜﺔ -
ﻭ ﻴﻜﻭﻥ ﺫﻟـﻙ ﺇﻤـﺎ  , ﻭ ﻴﺘﻤﺜل ﻓﻲ ﺘﻘﺩﻴﻡ ﻤﻌﻠﻭﻤﺎﺕ ﻟﻸﻓﺭﺍﺩ ﺘﺸﺭﺡ ﻟﻬﻡ ﻁﺒﻴﻌﺔ ﻭ ﻀﺭﻭﺭﺓ ﺍﻟﺘﻐﻴﻴﺭ :ﺍﻟﺘﻌﻠﻴﻡ ﻭ ﺍﻟﺘﺩﺭﻴﺏ -
  .ﺃﻭ ﺍﻟﻔﺼل ﺃﻭ ﺒﺸﻜل ﻀﻤﻨﻲ ﻤﺜل ﺍﺴﺘﺒﻌﺎﺩ ﺍﻟﻔﺭﺩ ﻤﻥ ﻗﻭﺍﺌﻡ ﺍﻟﺘﺭﻗﻴﺔ ,ﻤﺜل ﺘﻬﺩﻴﺩ ﺍﻟﻔﺭﺩ ﺒﻘﺒﻭل ﺍﻟﺘﻐﻴﻴﺭ , ﺒﺸﻜل ﺼﺭﻴﺢ 
  :ﻴﺠﺔ ﺍﻷﻨﻅﻤﺔ ﺍﻟﻤﺴﺎﻋﺩﺓ ﻋﻠﻰ ﺘﻨﻔﻴﺫ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴ -ﺜﺎﻨﻴﺎ
ﺘﺤﻘﻴﻕ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻨﺠﺎﺡ ﺘﺤﺘـﺎﺝ ﺇﻟـﻰ  ﻴﺘﻡ ﺃﻨﻬﺎ ﻗﺎﺒﻠﺔ ﻟﻠﻨﺠﺎﺡ ﺍﻟﺘﺎﻡ ، ﻓﻠﻜﻲ  ﻻ ﻴﻌﻨﻲ ﻟﻠﺘﻨﻔﻴﺫ ، ﺔﻋﻨﺩﻤﺎ ﻴﺘﻡ ﺘﻬﻴﺌﺔ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴ   
   .(2)ﻫﻲ ﺘﻭﻓﻴﺭ ﺍﻷﻨﻅﻤﺔ ﺍﻟﻤﺴﺎﻋﺩﺓ ﻋﻠﻰ ﺘﻨﻔﻴﺫ ﻫﺎ ، ﻭ ﻤﻥ ﺒﻴﻥ ﻫﺫﻩ ﺍﻷﻨﻅﻤﺔ ﻨﺫﻜﺭﻭ ,ﺨﻁﻭﺓ ﺃﺴﺎﺴﻴﺔ ﺃﺨﺭﻯ
  :ل ﺍﻟﺘﻨﻅﻴﻤﻲ ـﺍﻟﻬﻴﻜ  -ﺃ 
 ﻬـﺎ ﻤـﻊ ﻫﻴﻜﻠ  ﺏ، ﻭ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﺘﺤﻭﻻﺕ ﻗﺩ ﻻ ﺘﺘﻨﺎﺴﺇﻟﻰ ﺘﺤﻭﻻﺕ ﻗﻭﻴﺔ ﻓﻲ ﻤﺴﺎﺭ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔﻴﻴﺠﺔ ﺘﺸﻴﺭ ﺒﻤﺎ ﺃﻥ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘ       
  .ﻤﻤﺎ ﻴﺘﻁﻠﺏ ﺇﺤﺩﺍﺙ ﺘﻐﻴﻴﺭﺍﺕ ﻓﻲ ﺍﻟﺘﻨﻅﻴﻡ ﺘﺘﻤﺎﺸﻰ ﻤﻊ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﺠﺩﻴﺩﺓ  ﻲﺘﻨﻅﻴﻤﺍﻟ
  ﻴﺴﺎﻋﺩ ﻋﻠﻰ ﺘﻨﻔﻴﺫ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ؟ ﻲﻬﻴﻜل ﺍﻟﺘﻨﻅﻴﻤﺍﻟﻫل : ﻭ ﺍﻹﺸﻜﺎل ﺍﻟﺫﻱ ﻴﻁﺭﺡ ﻫﻨﺎ
ﺍﻟﻬﻴﻜـل ﺍﻟـﻭﻅﻴﻔﻲ ، , ﺍﻟﻬﻴﻜل ﺍﻟﺒﺴـﻴﻁ  :ﻟﻬﻴﺎﻜل ﺍﻟﺘﻨﻅﻴﻤﻴﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﻴﻤﻜﻥ ﺃﻥ ﺘﺴﺘﺨﺩﻤﻬﺎ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔﻫﻨﺎﻙ ﺍﻟﻌﺩﻴﺩ ﻤﻥ ﺃﺸﻜﺎل ﺍ 
  .ﺇﻟﺦ ...ﺍﻟﻬﻴﻜل ﺍﻟﻤﺼﻔﻭﻓﻲ
ﺇﻥ ﺘﺤﺩﻴﺩ ﺍﻟﻬﻴﻜل ﺍﻟﺘﻨﻅﻴﻤﻲ ﺍﻟﻤﻨﺎﺴﺏ ﻭ ﺍﻟﺘﻐﻴﺭﺍﺕ ﺍﻟﻤﻁﻠﻭﺒﺔ ﻓﻴﻪ ﻴﻌﺘﺒﺭ ﺠﺯﺀﺍ ﺃﺴﺎﺴﻴﺎ ﻓﻲ ﻭﻀـﻊ ﻭ ﺘﻨﻔﻴـﺫ ﺍﻹﺴـﺘﺭﺍﺘﻴﻴﺠﺔ 
ﺍﻟﻤﻁﻠﻭﺒﺔ ﻓﻴﻪ ﺘﺘﻔﺎﻭﺕ ﺒﺎﺨﺘﻼﻑ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺎﺕ ﺍﻟﻤﻁﺒﻘﺔ ﻟﺘﺤﻘﻴـﻕ ﻴﻼﺤﻅ ﺃﻥ ﺍﻟﻬﻴﻜل ﺍﻟﺘﻨﻅﻴﻤﻲ ﺍﻟﻤﻨﺎﺴﺏ ﻭ ﺍﻟﺘﻐﻴﺭﺍﺕ  ﺙﺤﻴ
ﺇﺫﺍ ﺃﺭﺍﺩﺕ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺘﻁﺒﻴﻕ ﺇﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﺘﻜﺎﻤل ﺍﻟﺭﺃﺴﻲ ﺴﻭﺍﺀ ﻜﺎﻥ ﺘﻜﺎﻤل ﺭﺃﺴﻲ ﺨﻠﻔـﻲ ﺃﻭ : ﺃﻫﺩﺍﻑ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ، ﻓﻤﺜﻼ 
ﻗﺴـﻡ ﺍﻟﻤﻐـﺯل ، ﻗﺴـﻡ )ﺘﻜﺎﻤل ﺭﺃﺴﻲ ﺃﻤﺎﻤﻲ ، ﻓﺎﻨﻬﺎ ﺴﺘﺘﺠﻪ ﺇﻟﻰ ﺘﻁﺒﻴﻕ ﻫﻴﻜل ﺘﻨﻅﻴﻤﻲ ﻋﻠﻰ ﺃﺴﺎﺱ ﺍﻟﻌﻤﻠﻴـﺎﺕ ﻤﺜـل 
  .ﺃﻭ ﻋﻠﻰ ﺃﺴﺎﺱ ﻤﺭﻜﺏ ﺃﻱ ﺍﻟﺠﻤﻊ ﺒﻴﻥ ﺍﻟﻬﻴﻜل ﺍﻟﻭﻅﻴﻔﻲ ﻭ ﺍﻟﻬﻴﻜل ﻤﺘﻌﺩﺩ ﺍﻷﻗﺴﺎﻡ ...( ﻴﺞﻟﻠﻨﺴ
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  :ﻨﻅﻡ ﺍﻟﻤﻭﺍﺭﺩ ﺍﻟﺒﺸﺭﻴﺔ   -ﺏ
ﺍﻟﻤﻭﻀﻭﻋﺔ ﺘﺅﺜﺭ ﻭ ﺘﺘﺄﺜﺭ ﺒﻨﻅﺎﻡ ﺍﻷﻓﺭﺍﺩ ﻭ ﺍﻟﻤﻭﺍﺭﺩ ﺍﻟﺒﺸﺭﻴﺔ ﺩﺍﺨل ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ، ﻟـﺫﻟﻙ ﻴﺠـﺏ ﺃﻥ  ﺔﺇﻥ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴ       
ﺘﻨﻔـﺫ ﺒﻟﻤﻭﺍﺭﺩ ﺍﻟﺒﺸـﺭﻴﺔ ، ﻷﻥ ﺍﻷﻓـﺭﺍﺩ ﻫـﻡ ﺍﻟـﺫﻴﻥ ﻴﻘﻭﻤـﻭﻥ ﻴﻜﻭﻥ ﻫﻨﺎﻙ ﺘﻭﺍﻓﻕ ﺒﻴﻥ ﻜل ﻤﻥ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻭ ﻨﻅﺎﻡ ﺍ
ﻓﻲ ﺩﺭﺠﺔ ﻤﻬﺎﺭﺍﺘﻬﺎ ﻭﺴﻠﻭﻜﺎﺘﻬﺎ ﻭﺍﻋﺩﺍﺩﻫﺎ ﻓﻼ ﻴﻤﻜـﻥ  ﻤﻨﺎﺴﺒﺔ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ، ﻭ ﺇﺫﺍ ﻟﻡ ﻴﻜﻥ ﻟﺩﻯ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻤﻭﺍﺭﺩ ﺒﺸﺭﻴﺔ
  .ﺘﺤﻘﻴﻕ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺃﻭ ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ 
  :ﻨﻅﻡ ﺍﻟﻤﻌﻠﻭﻤﺎﺕ   -ﺝ
ﻤﻤﺎ ﻴﺅﺩﻱ ﺇﻟﻰ ﺘﺨﻔﻴﺽ ﺩﺭﺠﺔ ﻋﺩﻡ ﺍﻟﺘﺄﻜﺩ ﺍﻟﺘﻲ , ﺍﻟﻤﻌﻠﻭﻤﺎﺕ  ﻤﻥ ﺍﻟﻜﻡ ﺍﻟﻜﺎﻓﻲ ﻡ ﺍﻟﻤﻌﻠﻭﻤﺎﺕ ﻋﻠﻰ ﺘﻭﻓﻴﺭﺎﻴﻌﻤل ﻨﻅ        
ﻴﻌﻤل ﻓﻲ ﻅﻠﻬﺎ ﻤﺘﺨﺫ ﺍﻟﻘﺭﺍﺭ، ﺤﻴﺙ ﺘﻘﻭﻡ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺒﺘﺠﻤﻴﻊ ﺍﻟﻤﻌﻠﻭﻤﺎﺕ ﺒﻐﺭﺽ ﺘﺤﺩﻴـﺩ ﺍﻟﻔـﺭﺹ ﻭ ﺍﻟﺘﻬﺩﻴـﺩﺍﺕ ﺍﻟﺘـﻲ 
  . ﺔﺠﻴﺩﺓ ﻟﻼﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺍﻟﺼﻴﺎﻏﺔ ﺍﻟﻭ ﻜﺫﻟﻙ ﺠﻭﺍﻨﺏ ﺍﻟﻘﻭﺓ ﻭ ﺍﻟﻀﻌﻑ ، ﺤﺘﻰ ﺘﺘﻡ  ﺎﻬﻬﺘﻭﺍﺠ
ﺘﺼـﺒﺢ ﻗﻠﻴﻠـﺔ ,ﺍﻟﻤﺅﺴﺴـﺔ  ﻀﻊ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺃﻭ ﺘﺤﺩﻴﺩ ﺃﻫﺩﺍﻑ ﺃﻭ ﺨﻁﻁ ﻤﻥ ﻗﺒلﻭ:ﻤﺭﺤﻠﺔ ﺍﻟﺭﻗﺎﺒﺔ ﻭ ﺍﻟﺘﻘﻴﻴﻡ  -3-2
ﻭﻫﺫﺍ ﻤـﺎ ﻴﺘﺤﻘـﻕ ,  ﻭﻤﻥ ﺜﻡ ﺘﺼﺤﻴﺢ ﺍﻻﻨﺤﺭﺍﻓﺎﺕ ﺇﻥ ﻭﺠﺩﺕ,ﺍﻷﻫﻤﻴﺔ ﺃﻭ ﺍﻟﻔﻌﺎﻟﻴﺔ ﺇﺫﺍ ﻟﻡ ﺘﺘﻡ ﻋﻤﻠﻴﺔ ﺍﻟﺘﻘﻴﻴﻡ ﻟﻤﺩﻯ ﺘﺤﻘﻴﻘﻬﺎ 
  .ﻤﻥ ﺨﻼل ﻋﻤﻠﻴﺔ ﺍﻟﺭﻗﺎﺒﺔ
  : ﺔﻤﻔﻬﻭﻡ ﺍﻟﺭﻗﺎﺒﺔ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴ -1-3-2
ﻋﻤﻠﻴﺎﺕ ﺍﻟﺴﻴﻁﺭﺓ ﺍﻟﺘﻨﻅﻴﻤﻴﺔ ﺍﻟﻤﺴﺘﻤﺭﺓ ﻋﻠﻰ ﺘﻁﺒﻴﻕ ﺇﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴـﺔ ﺒﺼـﻭﺭﺓ " ﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﺭﻗﺎﺒﺔ ﺍﻹﺴﺘﺭﺘﻌﻨﻲ       
ﻤﻥ ﺩﻭﻥ ﻫﺩﺭ ﻓﻲ ﺍﻟﻤـﻭﺍﺭﺩ ﻭ ﺍﻟﻘـﺩﺭﺍﺕ , ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ  ﻬﺎﻜﻔﺅﺓ ﻭ ﻓﻌﺎﻟﺔ ﻭ ﺒﻤﺎ ﻴﻀﻤﻥ ﺘﺤﻘﻴﻕ ﺭﺴﺎﻟﺔ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻭ ﺃﻫﺩﺍﻓ
   .(1)ﺍﻟﻤﺎﺩﻴﺔ ﻭ ﺍﻟﺘﻨﻅﻴﻤﻴﺔ
ﺍﻟﻤﺩﻴﺭﻭﻥ ﺃﻨﺸﻁﺔ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻭﺃﻋﻀﺎﺌﻬﺎ ﻟﺘﻘﻴﻴﻡ ﻤـﺩﻯ ﻜﻔـﺎﺀﺓ ﻭ ﺍﻟﻌﻤﻠﻴﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﻴﺭﺍﻗﺏ ﻤﻥ ﺨﻼﻟﻬﺎ :"ﻜﻤﺎ ﺘﻌﺭﻑ ﺒﺄﻨﻬﺎ       
   .(2)ﻤﺎ ﻜﺎﻥ ﻴﻔﺘﻘﺭ ﻟﻠﻔﺎﻋﻠﻴﺔ ﻭ ﺍﻟﻜﻔﺎﺀﺓﻓﺎﻋﻠﻴﺔ ﺍﻷﺩﺍﺀ ،ﻭ ﺍﺘﺨﺎﺫ ﺍﻹﺠﺭﺍﺀﺍﺕ ﺍﻟﺘﺼﺤﻴﺤﻴﺔ ﻟﺘﺤﺴﻴﻥ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺇﺫﺍ 
ﻭ ﻋﻠﻴﻪ ﻴﻤﻜﻥ ﺍﻟﻘﻭل ﺒﺄﻥ ﺍﻟﺭﻗﺎﺒﺔ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﻴﺠﺔ ﺘﻌﻨﻲ ﻭﻀﻊ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻁﺭﻴـﻕ ﺍﻟﺼـﺤﻴﺢ ﻤـﻥ ﺨـﻼل ﻤﻌﺎﻟﺠـﺔ 
ﻋﻠـﻰ ﺃﻥ ﺘﻜـﻭﻥ ﻋﻤﻠﻴـﺔ ﺍﻟﺭﻗﺎﺒـﺔ , ﻲ ﻗﺩ ﺘﻘﻊ ﺒﻴﻥ ﻤﺎ ﺘﻡ ﺘﺤﺩﻴﺩﻩ ﻜﺄﻫﺩﺍﻑ ﻭﻤﺎ ﺘﻡ ﺍﻟﺘﻭﺼل ﺇﻟﻴﻪ ﻤﻥ ﻨﺘﺎﺌﺞﺍﻻﻨﺤﺭﺍﻓﺎﺕ ﺍﻟﺘ
  .ﻭﻓﻌﺎﻟﺔ ﻭﺍﻟﺘﻘﻴﻴﻡ ﻤﺴﺘﻤﺭﺓ 
  :  ﺃﻫﻤﻴﺔ ﺍﻟﺭﻗﺎﺒﺔ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﻴﺠﺔ  -2-3-2
ﻘـﺩ ﻓ,  ﺘﻜﻤﻥ ﺃﻫﻤﻴﺔ ﺍﻟﺭﻗﺎﺒﺔ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻤﻥ ﺨﻼل ﺭﻗﺎﺒﺘﻬﺎ ﻋﻠﻰ ﻋﻤﻠﻴﺎﺕ ﺍﻟﺘﻁﺒﻴﻕ ﺃﻭ ﺘﻨﻔﻴﺫ ﺍﻷﻋﻤﺎل       
ﻴﺘﻀﺢ ﻟﻬﺎ ﻅﻬﻭﺭ ﺒﻌﺽ ﺍﻟﻤﺸﺎﻜل ﺍﻟﺩﺍﺨﻠﻴﺔ ﻭﺍﻟﺨﺎﺭﺠﻴﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﻴﻤﻜﻥ ﺃﻥ ﺘﻤﻨﻌﻬﺎ ﺃﻭ ﺘﺤﺩ ﻤﻥ ﻗﺩﺭﺘﻬﺎ ﻋﻠﻰ ﺘﻨﻔﻴﺫ ﺍﻟﻤﺸﺭﻭﻋﺎﺕ 
  . ﻁﻭﻴﻠﺔ ﺍﻷﺠل ﺃﻭ ﺤﺘﻰ ﺍﻟﺨﻁﻁ ﺍﻟﺴﻨﻭﻴﺔ ﺒﻤﺎ ﻴﻨﻌﻜﺱ ﺴﻠﺒﺎ ﻋﻠﻰ ﺘﺤﻘﻴﻕ ﺃﻫﺩﺍﻓﻬﺎ 
  :ﺨﻁﻭﺍﺕ ﺍﻟﺭﻗﺎﺒﺔ  -3-3- 2
  :(3)ﻓﻴﻤﺎ ﻴﻠﻲﻜﻤﺎ ﺴﻨﺘﻨﺎﻭﻟﻬﺎ  ,ﻋﺩﺓ ﻤﺭﺍﺤل ﺃﻭ ﺨﻁﻭﺍﺕ ﻰﺘﺸﺘﻤل ﻋﻤﻠﻴﺔ ﺍﻟﺭﻗﺎﺒﺔ ﻋﻠ
  
                                                
 . 012 .ﺴﻌﺩ ﻏﺎﻟﺏ ﻴﺎﺴﻴﻥ، ﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕ ، ﺹ (1)
 . 826 .ﺭﻓﺎﻋﻲ ﻤﺤﻤﺩ ﺭﻓﺎﻋﻲ، ﻤﺤﻤﺩ ﺴﻴﺩ ﺃﺤﻤﺩ ﻋﺒﺩ ﺍﻟﻤﺘﻌﺎل ، ﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕ ، ﺹ (2)




 ﺘﺤﺩﻴﺩ ﻤﺴﺘﻭﻴﺎﺕ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﺩﻓﺔ( 1)
  ﺇﻋﺩﺍﺩ ﻨﻅﻡ ﺍﻟﻘﻴﺎﺱ ﻭ ﺍﻟﻀﺒﻁ(  2)
 
 ﺗﻘﯿﯿﻢ اﻟﻨﺘﺎﺋﺞ واﺗﺨﺎذ اﻟﺘﺼﺮف اﻟﻤﻼﺋﻢ( 4)
 اﻟﻤﺴﺘﮭﺪﻓﺔﻣﻘﺎرﻧﺔ اﻷداء اﻟﻔﻌﻠﻲ ﺑﻤﺴﺘﻮﯾﺎت اﻷداء (   3)
  
ﺘﻌﺒﺭ ﻤﺴﺘﻭﻴﺎﺕ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺃﻭ ﺍﻟﻌﻨﺎﺼﺭ ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﺩﻓﺔ ﻋﻥ ﺍﻟﻤﺅﺸﺭﺍﺕ ﺍﻟﺘـﻲ ﻴـﺘﻡ   : ﺘﺤﺩﻴﺩ ﻤﺴﺘﻭﻴﺎﺕ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﺩﻓﺔ -ﺃﻭﻻ 
ﻋﻠﻰ ﺃﺴﺎﺴﻬﺎ ﺘﻘﻴﻴﻡ ﺃﺩﺍﺀ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ، ﻓﻔﻲ ﺇﻁﺎﺭ ﺍﻟﺭﻗﺎﺒﺔ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ، ﻴﺘﻡ ﺘﺤﺩﻴﺩ ﻤﺴﺘﻭﻴﺎﺕ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﺩﻓﺔ ﻓﻲ ﻀـﻭﺀ 
ﺴﺴﺔ ، ﻓﻌﻠﻰ ﺴﺒﻴل ﺍﻟﻤﺜﺎل ﻓﻲ ﺤﺎﻟﺔ ﺇﺘﺒﺎﻉ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﺘﻜﻠﻔﺔ ﺍﻷﻗل ، ﻓﻘـﺩ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﻤﺘﺒﻌﺔ ﻤﻥ ﻗﺒل ﺍﻟﻤﺅ
  "ﺴﻨﻭﻴﺎ /  01%ﺘﺨﻔﻴﺽ ﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻑ ﺒﻨﺴﺒﺔ " ﻴﻜﻭﻥ ﻤﻥ ﺍﻟﻤﻨﺎﺴﺏ ﻭﻀﻊ ﻤﺅﺸﺭﺍﺕ ﺘﻌﻜﺱ ﻤﺴﺘﻭﻯ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﻓﻲ ﺼﻭﺭﺓ 
ﻊ ﺍﻟﻤﺅﺸﺭﺍﺕ ﻭﻓﻲ ﺤﺎﻟﺔ ﺍﻋﺘﻤﺎﺩ ﻤﺴﺘﻭﻴﺎﺕ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺤﺴﺏ ﻜل ﻭﻅﻴﻔﺔ ﻓﺎﻨﻪ ﻴﺘﻡ ﺘﺠﺯﺌﺔ ﻜل ﻭﻅﻴﻔﺔ ﺇﻟﻰ ﻤﺴﺘﻭﻴﺎﺕ ﺘﺤﺘﻴﺔ ﻭﻭﻀ
  .ﺍﻟﺭﺠﻭﻉ ﺇﻟﻰ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﻨﻘﻁﺔ ﺒﺄﻜﺜﺭ ﺘﻔﺼﻴل ﻓﻲ ﺍﻟﻔﺼل ﺍﻟﺜﺎﻨﻲ ﻡﻭﺴﻭﻑ ﻴﺘ, ﺍﻟﻤﻨﺎﺴﺒﺔ ﻟﻬﺎ 
ﻴﻘﺼﺩ ﺒﺫﻟﻙ ﺇﻋﺩﺍﺩ ﻤﺠﻤﻭﻋﺔ ﻤﻥ ﺍﻹﺠﺭﺍﺀﺍﺕ ﺍﻟﺨﺎﺼﺔ ﺒﺘﻘﻴﻴﻡ ﻤﺎ ﺇﺫﺍ ﻜﺎﻨﺕ ﺃﻫﺩﺍﻑ :  ﺇﻋﺩﺍﺩ ﻨﻅﻡ ﺍﻟﻘﻴﺎﺱ ﻭ ﺍﻟﻀﺒﻁ --ﺜﺎﻨﻴﺎ
ﺱ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﻋﻠﻰ ﺩﺭﺠﺔ ﻋﺎﻟﻴﺔ ﻤـﻥ ﺍﻟﺼـﻌﻭﺒﺔ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﻓﻲ ﻜل ﻤﺴﺘﻭﻴﺎﺕ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻗﺩ ﺘﻡ ﺇﻨﺠﺎﺯﻫﺎ ﺃﻡ ﻻ ، ﻭ ﺘﻌﺘﺒﺭ ﻤﻬﻤﺔ ﻗﻴﺎ
  .ﻓﻲ ﺒﻌﺽ ﺍﻟﺤﺎﻻﺕ ﻟﻘﻴﺎﻡ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﻜﺒﻴﺭﺓ ﺍﻟﺤﺠﻡ ﺒﺄﺩﺍﺀ ﺍﻟﻌﺩﻴﺩ ﻤﻥ ﺍﻷﻨﺸﻁﺔ ﺍﻟﻤﺘﺩﺍﺨﻠﺔ ﻭ ﺍﻟﻤﻌﻘﺩﺓ 
ﻴﺘﻡ ﻓﻲ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﺨﻁﻭﺓ ﺘﻘﻴﻴﻡ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﻔﻌﻠﻲ ﺒﻤﺴـﺘﻭﻴﺎﺕ ﺍﻷﺩﺍﺀ :  ﻤﻘﺎﺭﻨﺔ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﻔﻌﻠﻲ ﺒﻤﺴﺘﻭﻴﺎﺕ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﺩﻓﺔ -ﺜﺎﻟﺜﺎ
ﺫﻩ ﺍﻟﺨﻁﻭﺓ ﺘﻘﻴﻴﻡ ﻤﺩﻯ ﺍﻨﺤﺭﺍﻑ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﻔﻌﻠﻲ ﻋﻥ ﻤﺴﺘﻭﻯ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﻤﺴـﺘﻬﺩﻑ ﻓـﻲ ﺍﻟﺨﻁـﻭﺓ ﻴﺘﻡ ﻓﻲ ﻫ ﺤﻴﺙ, ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﺩﻓﺔ
ﺍﻷﻭﻟﻰ  ﻭ ﻓﻲ ﺤﺎﻟﺔ ﻤﺎ ﺇﺫﺍ ﻜﺎﻥ ﻤﺴﺘﻭﻯ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﻤﺭﺘﻔﻌﺎ ﻋﻤﺎ ﻫﻭ ﻤﺴﺘﻬﺩﻑ ، ﻓﻘﺩ ﺘﺭﺠﻊ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻟﺴﺒﺏ ﺇﻟﻰ ﺍﻟﻨﺠـﺎﺡ ﻓـﻲ 
ﻙ ﺘﻘـﺭﺭ ﺭﻓـﻊ ﻤﺴـﺘﻭﻴﺎﺕ ﻭ ﻓﻲ ﻀﻭﺀ ﺫﻟ ,ﻀﻊ ﻤﺴﺘﻭﻴﺎﺕ ﺃﺩﺍﺀ ﻤﻨﺨﻔﻀﺔﻭﺘﻨﻔﻴﺫ ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺃﻭ ﺇﻟﻰ ﻗﻴﺎﻤﻬﺎ ﺒ
ﺃﻤﺎ ﺇﺫﺍ ﻜﺎﻥ ﻤﺴﺘﻭﻯ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﻤﻨﺨﻔﻀﺎ ، ﺘﻠﺠﺄ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺇﻟﻰ ﺍﺘﺨـﺎﺫ ﺍﻟﺘﺼـﺭﻑ ﺍﻟﻌﻘـﺎﺒﻲ .ﺍﻷﺩﺍﺀ ﻓﻲ ﺍﻟﻔﺘﺭﺓ ﺍﻟﺯﻤﻨﻴﺔ ﺍﻟﻤﻘﺒﻠﺔ 
  .ﺍﻟﻤﻼﺌﻡ ﻭ ﺘﻭﻗﻴﻊ ﺍﻟﺠﺯﺍﺀﺍﺕ 
ﻟﺘﺤﺩﻴﺩ ﺍﻟﺘﺼـﺭﻑ ﺍﻟﺘﺼـﺤﻴﺤﻲ ﺍﻟﻤﻼﺌـﻡ ﻓﻬﻨـﺎﻙ :  ﺘﻘﻴﻴﻡ ﺍﻟﻨﺘﺎﺌﺞ ﻭ ﺍﺘﺨﺎﺫ ﺍﻟﺘﺼﺭﻑ ﺍﻟﻤﻼﺌﻡ ﻟﺘﺼﺤﻴﺢ ﺍﻷﺨﻁﺎﺀ -ﺭﺍﺒﻌﺎ
  ﻡ ﺍﻟﺭﻗﺎﺒﺔ ﺍﻟﻤﺴﺘﺨﺩﻡ ﻟﻘﻴﺎﺱ ﺃﺩﺍﺀ ﻗﻁﺎﻋﺎﺕ ﺃﻭ ﻭﺤﺩﺍﺕ ﺍﻟﻨﺸﺎﻁ ﺍﻹﺩﺍﺭﻴﺔﺎﺍﻻﺨﺘﻴﺎﺭ ﺍﻷﻭل ﻭ ﻫﻭ ﺘﻐﻴﻴﺭ ﻨﻅ: ﻴﻥ ﺍﺨﺘﻴﺎﺭ
 ﺃﻤـﺎ .ﺃﻭ ﺭﺒﻤﺎ ﻗﺩ ﻴﺘﻡ ﺘﻐﻴﻴﺭ ﺍﻟﻤﻭﺍﺯﻨﺎﺕ ﺃﻭ ﺇﺤﻼل ﺇﺠﺭﺍﺀﺍﺕ ﺍﻟﺭﻗﺎﺒﺔ ﺍﻟﺤﺎﻟﻴـﺔ ﺒـﺈﺠﺭﺍﺀﺍﺕ ﺠﺩﻴـﺩﺓ , ﺍﻟﻭﻅﻴﻔﻴﺔ  ﻭ ﺍﻷﻓﺭﺍﺩ 
  .ﻥ ﻤﺴﺘﻭﻯ ﺍﻟﻤﺒﻴﻌﺎﺕ ﻭﺍﺘﺨﺎﺫ ﺘﺼﺭﻑ ﺘﺼﺤﻴﺤﻲ ﺒﺸﺄﻨﻪﺍﻻﺨﺘﻴﺎﺭ ﺍﻟﺜﺎﻨﻲ ﻭﻫﻭ ﺍﻟﺘﺭﻜﻴﺯ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻌﻨﺼﺭ ﻤﺤل ﺍﻟﺭﻗﺎﺒﺔ ﻭﻟﻴﻜ
  :ﻟﻠﺭﻗﺎﺒﺔﺨﻁﻭﺍﺕ ﺘﺼﻤﻴﻡ ﻨﻅﺎﻡ ﻓﻌﺎل (: 11)ﺍﻟﺸﻜل ﺭﻗﻡ 




                                         
                                           
  
  
                               
  





  .ﺸﺭﻭﻁ ﺍﻟﺭﻗﺎﺒﺔ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﻨﺎﺠﺤﺔ  -4-3-2
   (1):ﺍﻟﺸﺭﻭﻁ  ﻨﺠﺎﺡ ﺃﻭ ﻓﻌﺎﻟﻴﺔ ﻋﻤﻠﻴﺔ ﺍﻟﺭﻗﺎﺒﺔ ﻤﺭﻫﻭﻥ ﺒﺘﻭﻓﺭ ﺠﻤﻠﺔ ﻤﻥ
ﻤﺎﺕ ﺍﻟﻀﺭﻭﺭﻴﺔ ﻹﻋﻁﺎﺀ ﺼﻭﺭﺓ ﻭﺍﻀﺤﺔ ﻋﻤﺎ ﻴﺠـﺭﻱ ﺍﻟﺭﻗﺎﺒﺔ ﻴﺠﺏ ﺃﻥ ﺘﺘﻀﻤﻥ ﺍﻟﺤﺩ ﺍﻷﺩﻨﻰ ﺍﻟﻤﻁﻠﻭﺏ ﻤﻥ ﺍﻟﻤﻌﻠﻭ -ﺃﻭﻻ
ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ، ﺤﻴﺙ ﺃﻥ ﺍﻟﻜﻡ ﺍﻟﻜﺒﻴﺭ ﻤﻥ ﺍﻟﻤﻌﻠﻭﻤﺎﺕ ﻴﺅﺩﻱ ﻋﺎﺩﺓ ﺇﻟﻰ ﻀﻴﺎﻉ ﺍﻟﻤﻌﻠﻭﻤﺎﺕ ﺍﻟﻬﺎﻤﺔ ﻭﺴﻁ ﻜـﻡ ﻫﺎﺌـل ﻤـﻥ 
ﻭ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻌﺭﻑ ﺒﺄﻨﻬـﺎ  ,ﺍﻟﻤﻌﻠﻭﻤﺎﺕ ﺍﻟﻤﻔﻴﺩﺓ ﻭ ﻏﻴﺭ ﺍﻟﻤﻔﻴﺩﺓ ، ﻭ ﻫﻨﺎ ﻴﺠﺏ ﺃﻥ ﻴﻜﻭﻥ ﺍﻟﺘﺭﻜﻴﺯ ﻋﻠﻰ ﻋﻨﺎﺼﺭ ﺍﻟﻨﺠﺎﺡ ﺍﻟﺤﺭﺠﺔ
ﺘﺅﺩﻱ ﺇﻟﻰ ﺍﻟﻨﺠﺎﺡ ﺍﻟﻜﺎﻤل ﺇﺫﺍ ﻤﺎ ﺘﻡ ﺇﺤﻜﺎﻡ ﺍﻟﺭﻗﺎﺒﺔ ﻋﻠﻴﻬﺎ ﻋﻠﻰ ﻤﺩﺍﺭ ﺍﻟﻭﻗﺕ ﻭ ﺍﻟﺘـﻲ ﺇﺫﺍ ﻤـﺎ ﺃﻨﺠـﺯﺕ ﺘﻠﻙ ﺍﻟﻌﻭﺍﻤل ﺍﻟﺘﻲ 
  .ﺒﺎﻟﺼﻭﺭﺓ ﺍﻟﺼﺤﻴﺤﺔ ﺴﺘﻘﻭﺩ ﺇﻟﻰ ﺍﻟﻨﺠﺎﺡ 
  .ﻅﺭ ﻋﻥ ﻜﻭﻨﻬﺎ ﺴﻬﻠﺔ ﺍﻟﻘﻴﺎﺱ ﺃﻡ ﺼﻌﺒﺔﺍﻟﺭﻗﺎﺒﺔ ﻴﺠﺏ ﺃﻥ ﺘﺭﻜﺯ ﺒﺼﻭﺭﺓ ﺭﺌﻴﺴﻴﺔ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻨﺸﺎﻁﺎﺕ ﺍﻟﺤﻴﻭﻴﺔ ﺒﻐﺽ ﺍﻟﻨ -ﺜﺎﻨﻴﺎ
ﺍﻟﻘﺭﺍﺭﺍﺕ ﺒﺎﻟﻤﻌﻠﻭﻤﺎﺕ ﺍﻟﻤﻁﻠﻭﺒﺔ ﻓﻲ ﺍﻟﻭﻗﺕ ﺍﻟﻤﻨﺎﺴـﺏ ﻟﻴﺘﺴـﻨﻰ ﻟﻬـﻡ ﺇﻜﺘﺸـﺎﻑ  ﺍﻟﺭﻗﺎﺒﺔ ﻴﺠﺏ ﺃﻥ ﺘﺯﻭﺩ ﻤﺘﺨﺫﻱ -ﺜﺎﻟﺜﺎ
  .ﺍﻻﻨﺤﺭﺍﻓﺎﺕ ﺒﻴﻥ ﺍﻟﻨﺘﺎﺌﺞ ﻭ ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ ﻋﻨﺩ ﻭﻗﻭﻋﻬﺎ 
   .     ﺍﻟﻤﺩﻯ ﺍﻟﺭﻗﺎﺒﺔ ﻴﺠﺏ ﺃﻥ ﺘﺭﻜﺯ ﻋﻠﻰ ﺠﻭﺍﻨﺏ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺒﻌﻴﺩﺓ ﺍﻟﻤﺩﻯ ﺒﺎﻹﻀﺎﻓﺔ ﺇﻟﻰ ﺍﻟﺠﻭﺍﻨﺏ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﻗﺼﻴﺭﺓ -ﺭﺍﺒﻌﺎ
, ﻴﺭﻴﻥ ﻓﻲ ﺠﻤﻴﻊ ﺍﻟﻤﺴﺘﻭﻴﺎﺕ ﺍﻟﺘﻨﻅﻴﻤﻴﺔ ﻭﻜﺫﻟﻙ ﻟﺩﻯ ﺠﻤﻴﻊ ﺃﻓﺭﺍﺩ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺘﻨﻤﻴﺔ ﺭﻭﺡ ﺍﻟﺭﻗﺎﺒﺔ ﺍﻟﺫﺍﺘﻴﺔ ﻟﺩﻯ ﺍﻟﻤﺴ  -ﺨﺎﻤﺴﺎ
















                                                
 .751-651 .ﺃﺤﻤﺩ ﺍﻟﻘﻁﺎﻤﻴﻥ ،ﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕ ، ﺹ (1)
 
 
 .ﺍﻷﺩﺍﺀ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔ:  ﺍﻟﻤﺒﺤﺙ ﺍﻟﺜﺎﻟﺙ
ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔ ﺒﺸﻜل ﺨﺎﺹ،  ﻭﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕﺸﻐﺎﻻﺕ ﺍﻟﻬﺎﻤﺔ ﻟﻠﻤﺴﻴﺭﻴﻥ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﻨﻅﻤﺎﺕ ﻋﻤﻭﻤﺎ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﻤﻥ ﺒﻴﻥ ﺍﻻﻨ ﻴﻌﺘﺒﺭ   
 ﺩﺭﺠـﺔ ﺍﻟﻤﺴﺘﻤﺭ ﻓﻲ ﺒﻴﺌﺔ ﺍﻷﻋﻤﺎل، ﻤﻤﺎ ﺃﺩﻯ ﺇﻟﻰ ﺯﻴﺎﺩﺓ ﺍﻀﻁﺭﺍﺏ ﺍﻟﻤﺤﻴﻁ ﻭﺍﺭﺘﻔـﺎﻉ  ﻟﺘﻌﻘﻴﺩﺍﻭﻴﺭﺠﻊ ﺫﻟﻙ ﺇﻟﻰ ﺍﻟﺘﻁﻭﺭ ﻭ
ﻤﺴـﺘﻤﺭ ﻋـﻥ ﺍﻟﺒﺤـﺙ ﺍﻟ  ﻤﻥﺍﻟﻤﺨﺎﻁﺭﻩ ﻓﻲ ﻅل ﺍﻟﻌﻭﻟﻤﺔ، ﻭﺨﺎﺼﺔ ﺒﻌﺩ ﺩﺨﻭل ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺍﻗﺘﺼﺎﺩ ﺍﻟﻤﻌﺭﻓﺔ ﻭﻤﺎ ﻴﻔﺭﻀﻪ 
  .ﻤﺴﺘﻭﻴﺎﺕ ﻤﺭﺘﻔﻌﺔ ﻤﻥ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﻜﻔﻴﻠﻪ ﺒﺎﺴﺘﻤﺭﺍﺭﻴﺔ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻭﺒﻘﺎﺀﻫﺎ ﺘﺤﻘﻴﻕ ﻟﻀﻤﺎﻥ, ﺍﻻﺒﺘﻜﺎﺭ ﻭﺍﻟﺘﺠﺩﻴﺩ 
ﺍﻨﺘﻘـل  ﺜﻡ ,ﺍﻷﻭﻟﻰ ﻻﺴﺘﻌﻤﺎﻻﺕ ﻤﺼﻁﻠﺢ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﻓﻲ ﻤﺠﺎل ﻤﺭﺍﻗﺒﺔ ﺍﻟﺘﺴﻴﻴﺭ ﺍﻷﺼﻭل ﺘﻌﻭﺩ: ﻤﻔﻬﻭﻡ ﺍﻷﺩﺍﺀ -1-3   
ﻗﺩﺭﺓ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻋﻠﻰ ﺘﺤﻘﻴﻕ ﺃﻫﺩﺍﻓﻬﺎ ﺃﻭ ﺇﻟﻰ  ﻤﺩﻯ ﺇﻟﻰ ﻤﺠﺎﻻﺕ ﺃﺨﺭﻯ ﻭﻟﻜﻥ ﻜﺎﻥ ﻴﺴﺘﺨﺩﻡ ﺒﻤﻌﺎﻨﻲ ﻤﺨﺘﻠﻔﺔ، ﻓﻬﻭ ﻴﺸﻴﺭ ﺇﻟﻰ
  ( 1)ﻓﻲ ﺤﺩ ﺫﺍﺘﻪ ﺍﻟﻌﻤلﺍﻟﻁﺭﻴﻘﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﻴﺅﺩﻯ ﺒﻬﺎ ﺍﻟﻌﻤل ﺃﻭ ﺇﻟﻰ 
ﺘﻌﻨﻲ ﺇﻋﻁﺎﺀ ﺍﻟﺸﻜل ﺍﻟﻜﺎﻤل ﻟﺸﻲﺀ ﻤﺎ، ﻭﻗﺩ ﺃﺨﺫﺕ ﻤﻨﻬﺎ  ﻭﺍﻟﺘﻲ" eramrofrep"ﺃﺩﺍﺀ ﺘﻘﺎﺒل ﺍﻟﻠﻔﻅﺔ ﺍﻟﻼﺘﻴﻨﻴﺔ  ﻪﻤﻭﻜﻠ   
 ﻭﻓـﻲ . (2)ﺃﻫﺩﺍﻓـﻪ  ﻟﺘﻨﻅـﻴﻡ ﺍ ﺒﻬـﺎ ﻭ ﺍﻟﻜﻴﻔﻴﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﻴﺤﻘﻕ ﺘﻌﻨﻲ ﺇﻨﺠﺎﺯ ﻋﻤل ﻤﺎ ﺃ ﻭﻫﻲ" ecnamrofrep"ﺍﻟﻠﻔﻅﺔ ﺍﻹﻨﺠﻠﻴﺯﻴﺔ 
 ﺝﺇﻻ ﺃﻨـﻪ ﻻ ﻴﺨـﺭ  ،ﻯﺒﺎﻥ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﻤﻔﻬﻭﻡ ﺩﻴﻨﺎﻤﻴﻜﻲ، ﻭﻤﻌﻨﺎﻩ ﻴﺘﻐﻴﺭ ﻤﻥ ﻓﺘﺭﺓ ﺇﻟﻰ ﺃﺨﺭ ﺍﻟﻤﻔﻜﺭﻴﻥﻴﺘﻔﻕ ﺠل  ﻟﺘﺴﻴﻴﺭﺍﺃﺩﺒﻴﺎﺕ 
   :(3)ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔ ﺍﻟﺜﻼﺜﺔﺍﻟﻤﻌﺎﻨﻲ  ﻋﻥ
  .ﺍﻷﺩﺍﺀ ﻻ ﻴﻭﺠﺩ ﻟﺫﺍﺘﻪ، ﺒل ﺩﺍﻟﺔ ﺘﻌﺒﺭ ﻋﻥ ﺍﻟﻨﺠﺎﺡ: ﻫﻭ ﺍﻟﻨﺠﺎﺡ  ﺍﻷﺩﺍﺀ -
  .ﺃﻱ ﺍﻨﻪ ﻨﺘﻴﺠﺔ: ﻫﻭ ﻨﺘﺎﺝ ﻋﻤل  ﺍﻷﺩﺍﺀ -
   .ﺇﻟﻰ ﻨﺘﻴﺠﺔ ﺍﻟﻤﺅﺩﻴﺔﺃﻱ ﻤﺠﻤﻭﻋﺔ ﺍﻷﻋﻤﺎل : ﻫﻭ ﻋﻤل  ﺍﻷﺩﺍﺀ -
 ﻴﻌﺭﻑﻴﺸﻴﺭ ﺇﻟﻰ ﺘﺤﻘﻴﻕ ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ، ﺃﻱ ﺍﻟﻨﺠﺎﺡ ﻭﺍﻟﻭﺼﻭل ﺇﻟﻰ ﺍﻟﻨﺘﺎﺌﺞ ﺍﻟﻤﺭﻏﻭﺒﺔ، ﻭﻫﻭ ﻤﺎ  ﺍﻷﺩﺍﺀﻋﻠﻰ ﻤﺎ ﺴﺒﻕ ﻓﺈﻥ  ﻭﺒﻨﺎﺀ
ﺘﺤﻘﻴﻕ ﺍﻟﻨﺘﻴﺠﺔ ﺃﻭ ﺍﻟﻬﺩﻑ ﻭﻫﻭ ﻤـﺎ ﻴﻌـﺭﻑ ﺍﻟﻌﻤل ﺃﻭ ﻤﺠﻤﻭﻋﺔ ﺍﻷﻋﻤﺎل ﺍﻟﺘﻲ ﺘﺅﺩﻱ ﺇﻟﻰ  ﻭﺃﻴﻀﺎ" éticaciffe'l"ﺒﺎﻟﻔﻌﺎﻟﻴﺔ 
  :(4)ﺍﻟﺒﺎﺤﺜﻴﻥ، ﺤﻴﺙ ﻴﺭﻯ ﺒﺄﻥ ﻤﻔﻬﻭﻡ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﻴﺘﻀﻤﻥ ﻋﻨﺼﺭﻴﻥ ﺃﺤﺩ ﺍﻟﻴﻪ ﻭﻫﺫﺍ ﻤﺎ ﺫﻫﺏ ،" ecneiciffe'l" ﺒﺎﻟﻜﻔﺎﺀﺓ
  .ﺍﻷﻫﺩﺍﻑﺘﺤﻘﻴﻕ :  ﺍﻟﻔﻌﺎﻟﻴﺔ
  .ﺘﺒﺫﻴﺭ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﻭﺍﺭﺩ ﺩﻭﻥﺘﺤﻘﻴﻕ ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ : ﺍﻟﻜﻔﺎﺀﺓ
  
  
                                                
 013. p ,dé eme 2 ,1791 , sirap ,sadrob dé ,noitseg ed elôrtnoc ud euqimanyd al : mehkmehK.A -)1(
 .tic .po. : mehkmehK.A -)2(
ﻤﺤﻤﺩ ﺨﻴﻀﺭ، ﺒﺴﻜﺭﺓ،  ﺠﺎﻤﻌﺔﻤﺎﺠﺴﺘﻴﺭ،  ﺭﺴﺎﻟﺔ، ﻲ ﺘﺴﻤﻴﺔ ﺃﺩﺍﺀ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﻴﺔﻟﺸﺭﺍﻜﺔ ﻓﺍ ﺩﻭﺭ :ﺴﻤﺎﻋﻴلﺫﻜﺭ ﻤﻥ ﻁﺭﻑ ﺸﻭﻴﺨﻲ : A .grebehE  - (3)
  .91، ﺹ 3002
 013. p ,dé eme 2 1791 , sirap ,sadrob dé ,noitseg ed elôrtnoc ud euqnaryd al : mehkmehK.A -)4(
 
 






ﺤﺎﻟﺔ ﻤﺭﻜﺏ  ﺩﺭﺍﺴﺔ :ﺍﻟﺘﺴﻴﻴﺭ ﻓﻲ ﻡﻜﺍﻟﻌﻤل ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔ ﻤﻥ ﺨﻼل ﺍﻟﺘﺤ ﺇﻨﺘﺎﺠﻴﺔﻓﻲ ﺘﺤﺴﻴﻥ  ﻤﺴﺎﻫﻤﺔ: ﺠﻤﺎل ﺠﻌﻴل:  ﺍﻟﻤﺼﺩﺭ
  ..12، ﺹ 4991ﺒﺎﺘﻨﺔ،  ﺠﺎﻤﻌﺔﺭﺴﺎﻟﺔ ﻤﺎﺠﺴﺘﻴﺭ،  ﺒﺭﻴﻜﺔ،ﺒﺍﻟﻤﻠﻭﻨﺔ  ﺍﻟﻔﺘﺎﺌل
ﺇﺫﺍ ﻜﺎﻨـﺕ  ﻓﻴﻤﺎﺩ ﻴﻁﺭﺡ ﺍﻟﺘﺴﺎﺅل ﺤﺼﺭ ﻤﻔﻬﻭﻡ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﻓﻲ ﺍﻟﻔﻌﺎﻟﻴﺔ ﻭﺍﻟﻜﻔﺎﺀﺓ ﻴﺸﻭﺒﻪ ﺒﻌﺽ ﺍﻟﻨﻘﺹ ﻷﻨﻪ ﻗ ﺃﻥ ﻏﻴﺭ   
ﺒﻤﺴـﺘﻭﻯ ﺃﺩﺍﺀ ﺠﻴـﺩ، ﻭﻜـﺫﻟﻙ  ﻤﻴﺯﺘﺘ ﺒﺄﻨﻬﺎﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻀﻊ ﺃﻫﺩﺍﻓﺎ ﻤﺘﻭﺍﻀﻌﺔ ﻭﺘﺤﻘﻘﻬﺎ ﺒﺄﻗل ﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻑ، ﻴﻤﻜﻥ ﺍﻟﻘﻭل 
ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺘﻘﺎﺭﻥ ﻨﺘﺎﺌﺠﻬﺎ ﺒﺘﻠﻙ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ، ﻭﻟﺫﻟﻙ ﻴﺠﺏ ﺇﻀﺎﻓﺔ  ﺃﻥﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻨﺸﻁ ﻓﻲ ﻗﻁﺎﻉ ﻴﻌﺭﻑ ﺘﺩﻫﻭﺭﺍ، ﺒﺤﻜﻡ 
ﻜـل  ﻭﻜـﺫﻟﻙ  ،(1)ﺃﺤﻤـﺩ ﻗـﻭﺩﺭﻱ  ، ﻭﻫﻲ ﻭﺠﻬﺔ ﺍﻟﻨﻅﺭ ﺍﻟﺘﻲ ﺫﻫﺏ ﺇﻟﻴﻬـﺎ ﻭﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ ﻴﺔﺍﻹﻨﺘﺎﺠﻤﺅﺸﺭﻴﻥ ﺁﺨﺭﻴﻥ، ﻭﻫﻤﺎ 
 ﺍﺠﺩﻴـﺩ  ﺎﻤﺤﻴﻁ ﻭﻟﺩ  ﺍﻟﺘﻌﻘﻴﺩ: "ﺒﺎﻟﻘﻭل ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ، ﺍﻟﻁﺎﺒﻊ ﺍﻷﺩﺍﺀﺍﻀﻔﻴﺎ ﻋﻠﻰ  ﻭﺍﻟﻠﺫﻴﻥ" namegdE"ﻭ" draglheD"ﻤﻥ
ﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻟـﻸﺩﺍﺀ، ﺭﻫﺎﻨﺎﺕ ﺍ ﺃﻤﺎﻡﻴﺘﻤﻴﺯ ﺒﻤﺴﺘﻭﻯ ﻤﺭﺘﻔﻊ ﻤﻥ ﻋﺩﻡ ﺍﻟﻴﻘﻴﻥ ﻭﻤﻥ ﺍﻷﺨﻁﺎﺭ، ﻤﻤﺎ ﺠﻌل ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ  ﻟﻸﻋﻤﺎل
ﺒﻤﻌﻨﻰ ﺘﺤﻘﻴﻕ ﻤﺴﺘﻭﻯ ﻋـﺎل ﻤـﻥ , ﻭﺍﻟﺘﻲ ﺘﺒﺤﺙ ﺩﺍﺌﻤﺎ ﻋﻠﻰ ﺘﺤﻘﻴﻕ ﺍﻟﺘﻔﻭﻕ ,ﻭﺍﻟﺘﻜﻨﻭﻟﻭﺠﻴﺔ ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﻴﺔ ﻭﺨﺎﺼﺔ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ
ﻤﻨﻅـﻭﺭ  ﻭﻤـﻥ ، "(2)ﻤﺭﺍﺘـﺏ ﻋﺎﻟﻤﻴـﺔ  ﺇﻟـﻰ  ﺍﻟﻔﻌﺎﻟﻴﺔ ﻭﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ ﻭﺍﻟﺘﻲ ﺘﻤﻜﻥ ﻤﻥ ﺘﺭﻗﻴﺔ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ,ﺍﻹﻨﺘﺎﺠﻴﺔ, ﺍﻟﻜﻔﺎﺀﺓ
ﺍﻟﻔﻌﺎﻟﻴﺔ، ﺍﻹﻨﺘﺎﺠﻴـﺔ ﻭﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴـﻴﺔ، ﻜﻤـﺎ  ﺍﻟﻜﻔﺎﺀﺓ،: ﻤﻜﻭﻨﺎﺕ ﺍﻷﺩﺍﺀ  ﻟﻰﺇ "dnamyaR siuoL" ﺭﻴﻴﺸ,  ﺃﻴﻀﺎﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ 
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    7002/20/01:ﺘﺎﺭﻴﺦ ﺍﻟﺯﻴﺎﺭﺓ   fdp.eriahc/lennosrep/dnamyar/ac.rtqu.www:ecruoS
ﻤﺭﺍﻜﺯ  ﺠﺎﻤﻌﺎﺕ،ﻴﺘﻀﺢ ﺃﻥ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﻟﻡ ﻴﻌﺩ ﻤﺴﺅﻭﻟﻴﺔ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻟﻭﺤﺩﻫﺎ، ﺒل ﻤﺴﺅﻭﻟﻴﺔ ﺍﻟﺠﻤﻴﻊ ﻤﻥ  ﻟﺴﺎﺒﻕﺍﺨﻼل ﺍﻟﺸﻜل  ﻤﻥ
ﻷﻥ . ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺍﻟﻤﺎﻟﻴـﺔ ﻭﻏﻴﺭﻫـﺎ  ﺍﻟﻤﻭﺯﻋﻴﻥ،ﺍﻟﻌﻤﺎل، ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻜﻴﻥ،  ﺕﺍﻟﺒﺤﻭﺙ، ﺍﻟﺤﻜﻭﻤﺎﺕ ﻭﺍﻟﻤﻨﻅﻤﺎﺕ ﺍﻟﺩﻭﻟﻴﺔ، ﺇﺘﺤﺎﺩﺍ







  ﺔ ﺍﻟﺘﺴﻴﻴﺭﻤﻤﺎﺭﺴ

















ﺘﺯﺍﻴﺩﺓ ﻟﻠﺯﺒﺎﺌﻥ ﺍﻟﺸﻤﻭﻟﻴﺔ، ﺍﻗﺘﺼﺎﺩ ﺍﻟﻤﻌﺎﺭﻑ، ﺍﻟﻤﻌﻠﻭﻤﺎﺕ، ﻋﻭﻟﻤﺔ ﺍﻷﺴﻭﺍﻕ، ﺍﻟﺤﺎﺠﺎﺕ ﺍﻟﻤ) ﻗﻭﻯ ﺍﻟﻤﺤﻴﻁ 
 ...(.ﺍﻟﻤﺭﺘﻜﺯﺓ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺠﻭﺩﺓ، ﺍﻟﻘﻁﺎﻉ ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﻲ، ﺍﻟﺤﻔﺎﻅ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ، 
  ﻅﻬﻭﺭ ﻭﺇﻋﺎﺩﺓ ﺘﻨﺸﻴﻁ 
ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ، ﺍﻟﺨﻁﺭ 
 ﻭﺍﻟﻔﺸل ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ
  ﺍﻷﺸﻜﺎل ﺍﻟﺠﺩﻴﺩﺓ ﻟﻠﺘﻨﻅﻴﻡ
  ﺍﻟﺸﺒﻜﺎﺕ
  ﻭﺃﻋﻤﺎل ﺍﻹﻟﻜﺘﺭﻭﻨﻴﻙCITN 
ﺍﻟﺘﻜﻨﻭﻟﻭﺠﻴﺎ ﺍﻟﻤﺘﻘﺩﻤﺔ 
 ﻟﻸﻋﻤﺎل
  ﺘﺴﻴﻴﺭ ﺍﻻﺒﺘﻜﺎﺭ
  ﻭﺍﻟﻤﻌﺎﺭﻱ
 ﺍﻟﺠﺩﻴﺩﺓ ﻟﻠﻌﻤل ﺍﻷﺸﻜﺎل
  ﺍﻷﺸﻜﺎل ﺍﻟﺠﺩﻴﺩﺓ ﻟﻠﻤﻘﺎﻭﻟﺔ
 ﺍﻷﺸﻜﺎل ﺍﻟﺠﺩﻴﺩﺓ ﻟﻠﻘﻴﺎﺩﺓ
 
 
  :ﻤﻜﻭﻨﺎﺕ ﺍﻷﺩﺍﺀ  -2-3
 ﻭﺍﻟﺘﻲ ﻪﺘﺤﺴﻴﻥ ﻤﻜﻭﻨﺎﺘ ﺨﻼلﺘﺤﺴﻴﻥ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﻴﻌﺘﺒﺭ ﻏﺎﻴﺔ ﺃﻱ ﻤﺅﺴﺴﺔ ﺍﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔ ﻭﻻ ﻴﻤﻜﻥ ﺘﺤﻘﻴﻕ ﺫﻟﻙ ﺇﻻ ﻤﻥ  ﺇﻥ   
  . ﺍﻟﻔﻌﺎﻟﻴﺔ ﻭﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ, ﺍﻹﻨﺘﺎﺠﻴﺔ، ﺍﻟﻜﻔﺎﺀﺓ : ﺴﺎﺒﻘﺎﺃﺸﺭﻨﺎ ﺇﻟﻴﻬﺎ 
  :ﺍﻹﻨﺘﺎﺠﻴﺔ -1-2-3
ﺍﻟﻠﻐــﺔ  ﻭﻓـــﻲ «  ytivitcudorp»ﺍﻟﻌﺭﺒــــﻲ ﻟﻜﻠﻤـــﺔ  ﺍﻟﻤﻘﺎﺒـل  ﻫـﻲ  :ﻤﻔﻬﻭﻡ ﺍﻻﻨﺘﺎﺠﻴﺔ -1-1-2-3
ﺍﻟﻠﻐﺔ ﺍﻟﻔﺭﻨﺴﻴﺔ، ﻭﻟﻘﺩ ﺃﺴﺘﺨﺩﻡ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﻤﺼـﻁﻠﺢ ﻷﻭل ﻤـﺭﺓ ﻓـﻲ ﺍﻟﻘـﺭﻥ  ﻓﻲ  « étivitcudorp »ﺍﻹﻨﺠﻠﻴﺯﻴـــﺔ ﻭ 
 ﺒﺄﻨﻬـﺎ  3881 ﻋـﺎﻡ «  érttil el »ﻏﻴﺭ ﺃﻥ ﺃﻭل ﻤﻥ ﻋﺭﻓﻬﺎ ﻫﻭ  ،  « alocirgA »ﻤﻥ ﻁﺭﻑ ( 0351)ﻋﺸﺭ  ﺍﻟﺴﺎﺩﺱ
ﻗﺩﻤﺕ ﻤﻨﻅﻤـﺔ ﺍﻟﺘﻌـﺎﻭﻥ  0591ﻋﺎﻡ  ﻭﻓﻲ، (1)ﺍﻟﻠﻐﻭﻴﺔﻫﻭ ﺍﻟﻤﻌﻨﻰ ﺍﻟﻤﺘﺩﺍﻭل ﻟﺤﺩ ﺍﻵﻥ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﻌﺎﺠﻡ  ﺍﻟﻘﺩﺭﺓ ﻋﻠﻰ ﺍﻹﻨﺘﺎﺝ ﻭ
ﺭﺃﺴـﻤﺎل، )ﺍﻹﻨﺘـﺎﺝ  ﻋﻭﺍﻤلﻗﺴﻤﺔ ﺍﻹﻨﺘﺎﺝ ﻋﻠﻰ ﺃﺤﺩ  ﺤﺎﺼل"ﺘﻌﺭﻴﻔﺎ ﻟﻺﻨﺘﺎﺠﻴﺔ ﻋﻠﻰ ﺃﻨﻬﺎ ( EDCO)ﻭﺍﻟﺘﻨﻤﻴﺔ ﻓﻲ ﺃﻭﺭﺒﺎ 
   (2) ("ﺍﻟﺦ...ﺍﻟﻌﻤل، ﺍﻟﻤﻭﺍﺩ ﺍﻷﻭﻟﻴﺔ
   (3)ﻋﻼﻗﺔ ﺃﻭ ﻨﺴﺒﺔ ﺒﻴﻥ ﺍﻟﻤﺨﺭﺠﺎﺕ ﻭﺍﻟﻤﺩﺨﻼﺕ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺘﻌﺭﻑ ﺍﻹﻨﺘﺎﺠﻴﺔ ﺒﺄﻨﻬﺎ ﻤﺒﺴﻁﺔ ﻭﺒﻁﺭﻴﻘﺔ   
  ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺍﻟﻤﺴﺘﺨﺩﻤﺔﻤﺠﻤﻭﻉ ﺍﻟﻭﺴﺎﺌل / ﻤﺠﻤﻭﻉ ﺍﻟﻤﺨﺭﺠﺎﺕ ﺍﻟﻤﻘﻴﻤﺔ=  ﺍﻹﻨﺘﺎﺠﻴﺔ
  
                              
  ﺍﻟﻤﺩﺨﻼﺕ/ ﺍﻟﻤﺨﺭﺠﺎﺕ =  ﺍﻹﻨﺘﺎﺠﻴﺔ  
ﺍﻹﻨﺘﺎﺝ ﺍﻹﻨﺘﺎﺠﻴـﺔ  ﻟﻌﻭﺍﻤلﺍﻹﻨﺘﺎﺠﻴﺔ ﺍﻟﻜﻠﻴﺔ : ﻤﻴﻴﺯ ﺒﻴﻥ ﺃﻨﻭﺍﻉ ﻤﺨﺘﻠﻔﺔ ﻟﻺﻨﺘﺎﺠﻴﺔﻤﺎ ﺴﺒﻕ ﺫﻜﺭﻩ ﻴﻤﻜﻥ ﺍﻟﺘ ﻋﻠﻰ ﻭﺒﻨﺎﺀ   
  .ﺍﻹﻨﺘﺎﺠﻴﺔ ﺍﻟﺤﺩﻴﺔ ﺍﻟﻤﺘﻭﺴﻁﺔ،، ﺍﻹﻨﺘﺎﺠﻴﺔ (ﺇﻨﺘﺎﺠﻴﺔ ﺃﺤﺩ ﻋﻭﺍﻤل ﺍﻹﻨﺘﺎﺝ)ﺍﻟﺠﺯﺌﻴﺔ 
ﻜﻤﺎ ﺃﺸﺭﻨﺎ ﻓﺎﻥ ﺍﻹﻨﺘﺎﺠﻴﺔ ﻴﻌﺒﺭ ﻋﻨﻬﺎ ﺒﺎﻟﻌﻼﻗﺔ ﺒﻴﻥ ﺍﻟﻤﺩﺨﻼﺕ ﻭﺍﻟﻤﺨﺭﺠﺎﺕ ﻓﻲ :  ﻤﺅﺸﺭﺍﺕ ﻗﻴﺎﺱ ﺍﻹﻨﺘﺎﺠﻴﺔ -2-1-2-3
ﻏﺎﻟﺒﺎ ﻤﺎ ﺘﻜﻭﻥ ﻏﻴﺭ ﻤﺘﺠﺎﻨﺴﺔ ﺃﻭ ﻗﺎﺒﻠﺔ ﻟﻠﻘﻴﺎﺱ  ,ﻟﻤﺨﺭﺠﺎﺕ ﺘﻀﻡ ﻋﻨﺎﺼﺭ ﻜﺜﻴﺭﺓ ﺍﻟﻤﺩﺨﻼﺕ ﻭﺍ ﻥﺃﻥ ﻜﻼ ﻤ ﻭﺒﻤﺎ ,ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ
 ﻗـﺩﺭ ﻴﺘﻁﻠﺏ ﺘﺤﺴﻴﻥ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﻤﺩﺨﻼﺕ ﻟﻠﺤﺼﻭل ﻋﻠﻰ ﺃﻜﺒـﺭ  ﺍﻹﻨﺘﺎﺠﻴﺔﺇﻻ ﺃﻥ ﺘﺤﺴﻴﻥ .ﺍﻟﺦ...ﺍﻟﻤﻌﻠﻭﻤﺎﺕﻜﺎﻟﻤﻭﺍﺩ، ﺍﻵﻻﺕ، 
  : ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔﻭﻴﻤﻜﻥ ﺍﻟﺘﻌﺒﻴﺭ ﻋﻥ ﺍﻹﻨﺘﺎﺠﻴﺔ ﻤﻥ ﺨﻼل ﺍﻟﻌﻼﻗﺎﺕ  ﺨﺩﻤﺎﺕ، ﻭ ﺠﺎﺕﻭﺸﻜل ﻤﻨﺘ ﻋﻠﻰ ,ﻤﺨﺭﺠﺎﺕﺍﻟﻤﻤﻜﻥ ﻤﻥ 
  ﺍﻹﻨﺘﺎﺝ                                                             Σ
  ﺍﻹﻨﺘﺎﺝ ﻋﻭﺍﻤل                                                          Σ
                                                
 sebara syap sed sac el : tnemeppolevéd ed eiov ne syap sel te sleirtsudni syap sed eérapmoc étivitcudorp al « : G.kuorhC-lE -)1(
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 .medI -)2(
 .01. ﺍﻟﻤﺭﺠﻊ ﺍﻟﺴﺎﺒﻕ، ﺹ ﺠﻌﻴل،ﻤﻥ ﻁﺭﻑ ﺠﻤﺎل  ﺫﻜﺭ ،sertua te duoluoc nialA - (3)
 ﻤﺨﺭﺠـﺎﺕ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻤﺩﺨــﻼﺕ
 
 
ﻟـﺫﺍ  ,ﺍﻹﻨﺘﺎﺝ ﺠﺎﺕ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻓﻀﻼ ﻋﻥ ﻋﻭﺍﻤلﻭﻤﻨﺘ ﺘﺠﺎﻨﺱﺍﻟﻌﻼﻗﺔ ﺒﻬﺫﺍ ﺍﻟﺸﻜل ﻏﻴﺭ ﻗﺎﺒﻠﺔ ﻟﻠﻘﻴﺎﺱ ﻨﻅﺭﺍ ﻟﻌﺩﻡ  ﺇﻥ  
ﺍﻟﻘﻴﻡ  ﺍﺴﺘﺨﺩﺍﻡ ﺃﻻ ﻭﻫﻭ,( ﺍﻟﺒﺴﻁ ﻭﺍﻟﻤﻘﺎﻡ)ﻤﺠﻤﻭﻉ ﻜل ﻁﺭﻑ ﻓﻲ ﺍﻟﻌﻼﻗﺔ  ﺤﺴﺎﺏﺍﻟﻤﻘﻴﺎﺱ ﺍﻟﺫﻱ ﻴﻤﻜﻥ ﻤﻥ  ﺇﻴﺠﺎﺩﺒﺩ ﻤﻥ ﻻ 
  :ﻗﺎﺒﻠﺔ ﻟﻠﺤﺴﺎﺏ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺸﻜل ﺍﻟﺘﺎﻟﻲ  ﺍﻟﻌﻼﻗﺔﺘﺼﺒﺢ ﻟ , ﺍﻟﻨﻘﺩﻴﺔ
   ﺍﻷﻋﻤﺎل ﺭﻗﻡ                   
  =ﺍﻟﻜﻠﻴﺔ  ﺍﻹﻨﺘﺎﺠﻴﺔ
   ﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻑ                    
  :ﺍﻟﺤﺩﻴﺔ ﺍﻟﺫﻱ ﻴﺤﺴﺏ ﺒﺎﻟﻌﻼﻗﺔ ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔ ﺍﻹﻨﺘﺎﺠﻴﺔﻴﻤﻜﻥ ﺍﺴﺘﺨﺩﺍﻡ ﻤﺅﺸﺭ  ﺍﻟﻜﻠﻴﺔ ﻨﺘﺎﺠﻴﺔﺍﻹﺇﻟﻰ ﻤﺅﺸﺭ  ﺒﺎﻹﻀﺎﻓﺔ
  ﺍﻷﻋﻤﺎل  ﺭﻗﻡ ﺘﻐﻴﺭﺍﺕ               
  = ﺍﻟﺤﺩﻴﺔ  ﺍﻹﻨﺘﺎﺠﻴﺔ
   ﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻑ ﺘﻐﻴﺭﺍﺕ               
  (ﻷﻭﻟﻴﺔﺇﻨﺘﺎﺠﻴﺔ ﺍﻟﻤﻭﺍﺩ ﺍ, ﺇﻨﺘﺎﺠﻴﺔ ﺭﺃﺱ ﺍﻟﻤﺎل,ﺇﻨﺘﺎﺠﻴﺔ ﺍﻟﻌﻤل) ﻜﻤﺎ ﻴﻤﻜﻥ ﺤﺴﺎﺏ ﺍﻹﻨﺘﺎﺠﻴﺔ ﺍﻟﺠﺯﺌﻴﺔ ﻟﻌﻭﺍﻤل ﺍﻹﻨﺘﺎﺝ
  ﺍﻹﻨﺘﺎﺝ                                    
  =ﺇﻨﺘﺎﺠﻴﺔ ﺍﻟﻌﻤل
  ﺍﻟﻌﻤل                                                
ﻋـﺩﺩ ﺴـﺎﻋﺎﺕ , ﺎﺱ ﺒﻌﺩﺩ ﺍﻟﻌﻤﺎلﺒﻴﻨﻤﺎ ﺍﻟﻌﻤل ﻴﻤﻜﻥ ﺃﻥ ﻴﻘ, ﺩﺍﺕ ﻨﻘﺩﻴﺔ ﻋﻨﺩﻤﺎ ﻴﻜﻭﻥ ﻏﻴﺭ ﻤﺘﺠﺎﻨﺱﺤﻴﺙ ﺍﻹﻨﺘﺎﺝ ﻴﻘﺎﺱ ﺒﻭﺤ
  .ﻜﻥ ﺍﻟﺤﺼﻭل ﻋﻠﻰ ﻋﻼﻗﺎﺕ ﺃﺨﺭﻯ ﺒﻘﺴﻤﺔ ﺍﻹﻨﺘﺎﺝ ﻋﻠﻰ ﺃﺤﺩ ﻋﻭﺍﻤل ﺍﻹﻨﺘﺎﺝﻭﺒﻨﻔﺱ ﺍﻟﻜﻴﻔﻴﺔ ﻴﻤ. ﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻑ, ﺍﻟﻌﻤل
 ﺍﻹﻨﺘﺎﺠﻴـﺔ ﺇﺫﺍ ﻜﺎﻨﺕ ﻫﻨﺎﻙ ﻤﻘﺎﺭﻨﺔ ﺒﻴﻥ  ﺇﻻ , ﻟﻪ ﺃﻱ ﺃﻫﻤﻴﺔ ﻴﻜﻭﻥﻓﻲ ﺤﺩ ﺫﺍﺘﻬﺎ ﻻ  ﺍﻹﻨﺘﺎﺠﻴﺔ ﺤﺴﺎﺏﺘﺠﺩﺭ ﺍﻹﺸﺎﺭﺓ ﺇﻟﻰ ﺃﻥ ﻭ
ﻤﻥ ﺍﻟﻤﻌﻴﺎﺭﻴﺔ ﻜﻠﻤـﺎ  ﺍﻟﻔﻌﻠﻴﺔ ﻴﺔﺍﻹﻨﺘﺎﺠﺒﺤﻴﺙ ﻜﻠﻤﺎ ﺍﻗﺘﺭﺒﺕ ( ﺍﻟﻤﺤﻘﻘﺔ) ﺍﻟﻔﻌﻠﻴﺔ  ﻭﺍﻹﻨﺘﺎﺠﻴﺔ( ﻤﻌﻴﺎﺭﻱ ﺃﻋﻤﺎل ﺭﻗﻡ) ﺍﻟﻤﻌﻴﺎﺭﻴﺔ 
  :(1)ﺇﻻ ﺇﺫﺍ ﺍﺘﺨﺫﺕ ﺍﻟﺤﺎﻻﺕ ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔ  ﺍﻹﻨﺘﺎﺠﻴﺔﻻ ﻴﻤﻜﻥ ﺍﻟﺤﺩﻴﺙ ﻋﻥ ﺘﺤﺴﻴﻥ  ﺇﺫ , ﺩل ﺫﻟﻙ ﻋﻥ ﺍﺴﺘﺨﺩﺍﻡ ﺍﻟﻤﻭﺍﺭﺩ ﺒﻜﻔﺎﺀﺓ
  . ﺍﻟﻤﺴﺘﺨﺩﻤﺔﻤﻊ ﺜﺒﺎﺕ ﺍﻟﻤﻭﺍﺭﺩ  ﺍﻹﻨﺘﺎﺝ ﻜﻤﻴﺔ ﺯﻴﺎﺩﺓ -
  . ﺍﻟﻤﺴﺘﺨﺩﻤﺔﻤﻊ ﺍﻨﺨﻔﺎﺽ ﺍﻟﻤﻭﺍﺭﺩ  ﺍﻹﻨﺘﺎﺝ ﻜﻤﻴﺔ ﺜﺒﺎﺕ -
  .ﻔﺎﺽ ﺍﻟﻤﻭﺍﺭﺩ ﺍﻟﻤﺴﺘﺨﺩﻤﺔ ﻤﻊ ﺍﻨﺨ ﺍﻹﻨﺘﺎﺝ ﻜﻤﻴﺔ ﺯﻴﺎﺩﺓ -
  .ﺍﻟﻤﺴﺘﺨﺩﻤﺔ ﺒﻤﻌﺩل ﺃﻜﺒﺭ ﻤﻥ ﺯﻴﺎﺩﺓ ﺍﻟﻤﻭﺍﺭﺩ ﺍﻹﻨﺘﺎﺝ ﻜﻤﻴﺔ ﺯﻴﺎﺩﺓ -
  
  
                                                
ﺴﺴﺎﺕ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔ، ﺩﺭﺍﺴﺔ ﺤﺎﻟﺔ ﻤﺅﺴﺴﺔ ﺍﻟﻨﺠﺎﺭﺓ ﺍﻟﻌﺎﻤﺔ ﻭ ﺩﻭﺭ ﻭﺃﻫﻤﻴﺔ ﺍﻟﺘﺴﻴﺭ ﻓﻲ ﺘﺤﺴﻴﻥ ﺃﺩﺍﺀ ﺍﻟﻤﺅ: ﻋﺒﺩ ﺍﻟﻤﺎﻟﻴﻙ ﻤﺯﻫﻭﺩﺓ -(1)
  . 89ﺹ   8991ﺍﻟﻤﺼﻨﻭﻋﺎﺕ ﺍﻟﺠﺎﻫﺯﺓ ﺁﺭﻴﺱ ، ﻤﺫﻜﺭﺓ ﺘﺨﺭﺝ ﻟﻨﻴل ﺸﻬﺎﺩﺓ ﺍﻟﻤﺎﺠﺴﺘﺭ ﺘﺨﺼﺹ ﺘﺴﻴﺭ، ﺠﺎﻤﻌﺔ ﺒﺎﺘﻨﺔ  
 
 
ﺘﻤﻊ، ﺠﻭﻫﻲ ﻤﺴﺘﻭﻯ ﺍﻟﻌﺎﻤل، ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻭﺍﻟﻤ ﻤﺴﺘﻭﻴﺎﺕ،ﺃﻫﻤﻴﺔ ﺍﻹﻨﺘﺎﺠﻴﺔ ﻋﻠﻰ ﻋﺩﺓ  ﺘﺒﺭﺯ : ﺃﻫﻤﻴﺔ ﺍﻹﻨﺘﺎﺠﻴﺔ -3-1-2-3
ﻪ ﻭﻤـﻥ ﺜـﻡ ﺘﺤﺴـﻥ ﺘﻟﻰ ﺘﺤﺴﻥ ﻓﻲ ﺃﺠﺭﺯﻴﺎﺩﺓ ﻓﻲ ﻤﺴﺘﻭﻯ ﺍﻹﻨﺘﺎﺠﻴﺔ ﻴﺅﺩﻱ ﺇ ﻜلﻓﺄﻫﻤﻴﺘﻬﺎ ﺒﺎﻟﻨﺴﺒﺔ ﻟﻠﻌﺎﻤل ﺘﺘﻤﺜل ﻓﻲ ﺃﻥ 
ﻤـﻥ  ﻴﻤﻜﻨﻬـﺎ ﺃﻤﺎ ﺒﺎﻟﻨﺴﺒﺔ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﻓﺈﻥ ﺍﺭﺘﻔﺎﻉ ﻤﺴﺘﻭﻯ ﺇﻨﺘﺎﺠﻴﺘﻬـﺎ . ﻋﻤﻠﻪ ﺍﻟﻤﺎﺩﻴﺔ ﻭﺍﻟﻤﻌﻨﻭﻴﺔ ﻭﻅﺭﻭﻑﻤﺴﺘﻭﻯ ﻤﻌﻴﺸﺘﻪ 
ﺃﻤﺎﻡ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴﺔ ﻭﺘﻌﺯﻴـﺯ  ﺍﻟﺘﻜﻠﻔﺔﻭﺒﺎﻟﺘﺎﻟﻲ ﺍﻟﺭﻴﺎﺩﺓ ﻓﻲ ﻤﺠﺎل  ﻤﻨﺨﻔﻀﺔﺘﺨﻔﻴﺽ ﺘﻜﺎﻟﻴﻑ ﻤﻨﺘﺠﺎﺘﻬﺎ ﻭﺒﻴﻌﻬﺎ ﺒﺄﺴﻌﺎﺭ 
  .ﻤﻜﺎﻨﺘﻬﺎ ﻓﻲ ﺍﻟﺴﻭﻕ
ﻓﻲ ﺯﻴﺎﺩﺓ ﻤﺴﺘﻭﻯ ﺃﺭﺒﺎﺤﻬـﺎ  ﻴﺴﺎﻫﻡ ,ﺫﻟﻙ ﻓﺈﻥ ﺍﺭﺘﻔﺎﻉ ﻤﺴﺘﻭﻯ ﺍﻹﻨﺘﺎﺠﻴﺔ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔ ﻋﻠﻰ ﺇﻀﺎﻓﺔﻭ   
 ﺍﻟﺘﺤﺴـﻴﻥ  ﺇﻟﻰ ﻴﺅﺩﻱ ﻴﺴﻤﺢ ﺒﺘﺼﺩﻴﺭ ﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺘﻬﺎ ﻨﺤﻭ ﺍﻟﺨﺎﺭﺝ ﻤﻤﺎ ﻭﻜﺫﻟﻙﻤﻤﺎ ﻴﺯﻴﺩ ﻤﻥ ﺤﺼﻴﻠﺔ ﺍﻟﻀﺭﺍﺌﺏ ﺒﺎﻟﻨﺴﺒﺔ ﻟﻠﺩﻭﻟﺔ، 
ﺃﻭ ﺍﻟﺨﺩﻤﺎﺕ ﺒﺄﺴﻌﺎﺭ ﻤﻨﺨﻔﻅﺔ ﺘﻤﻜﻨﻬﻡ ﻤﻥ ﺇﺸـﺒﺎﻉ  ﺍﻟﺤﺼﻭل ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺴﻠﻊ ﺍﻟﺒﻠﺩ ﻲﻓﻲ ﻤﻴﺯﺍﻥ ﺍﻟﻤﺩﻓﻭﻋﺎﺕ ﻭﺃﻴﻀﺎ ﻴﺘﻴﺢ ﻟﻤﻭﺍﻁﻨ
  .ﻭﺭﻏﺒﺎﺘﻬﻡﺤﺎﺠﺎﺘﻬﻡ 
  :ﺍﻟﻜﻔﺎﺀﺓ -2-2-3
ﻭﺍﻟﻜﺘﺎﺏ، ﺤﻴﺙ ﺘﺭﺠﻊ  ﺍﻟﺒﺎﺤﺜﻴﻥﺤﻀﻲ ﻤﻭﻀﻭﻉ ﺍﻟﻜﻔﺎﺀﺓ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔ ﺒﺎﻫﺘﻤﺎﻡ ﻜﺒﻴﺭ ﻤﻥ ﻁﺭﻑ  ﻟﻘﺩ   
ﺘﻁﺭﻕ ﺇﻟﻰ  ﺃﻴﻥ" ﻡ ﺍﻷﻤ ﺜﺭﻭﺓ"ﻴﺩ ﺁﺩﻡ ﺴﻤﻴﺙ ﻓﻲ ﻜﺘﺎﺒﺔ  ﻋﻠﻰ 6771ﺃﻭﻟﻰ ﺍﻟﺩﺭﺍﺴﺎﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻨﺎﻭﻟﺕ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻤﻭﻀﻭﻉ ﺇﻟﻰ ﺴﻨﺔ 
ﺍﻟﻌﻤل ﻭﺯﻴﺎﺩﺓ ﻤﺴﺘﻭﻯ ﻜﻔﺎﺀﺓ ﺍﻟﻌﻤـﺎل،  ﻡﻴﺍﻟﻌﻼﻗﺔ ﺒﻴﻥ ﺘﻘﺴ ﻟﺘﻭﻀﻴﺢ" ﺍﻟﺩﺒﺎﺒﻴﺱ ﺇﻨﺘﺎﺝ"ﺨﻼل ﺘﺠﺭﺒﺔ  ﻤﻥﻋﻤﻠﻴﺔ ﺘﻘﺴﻴﻡ ﺍﻟﻌﻤل 
ﺍﻟﺤﺩﻴﺜﺔ ﺍﻟﺘﻲ  ﺍﻟﺩﺭﺍﺴﺎﺕ ﺃﻤﺎ.(1)"2381ﻭﺍﻟﻤﻨﺘﺠﻴﻥ ﻋﺎﻡ  ﺍﻵﻻﺕ ﺍﻗﺘﺼﺎﺩ"ﻜﺘﺎﺒﻪ  ﻓﻲ" egilboB selrahC"ﻜﻤﺎ ﺘﻁﺭﻕ ﺇﻟﻴﻬﺎ 
ﺃﺠﺭﺍﻫﺎ ﻋﻠﻰ ﺍﻹﻨﺘﺎﺝ ﺍﻟﺯﺭﺍﻋﻲ ﻓﻲ ﺍﻟﻭﻻﻴﺎﺕ ﺍﻟﻤﺘﺤﺩﺓ  ﺍﻟﺘﻲﻭ 7591 ﺴﻨﺔ" lleffaR" ﺩﺭﺍﺴﺔ ﻓﻤﻨﻬﺎ ﺘﻨﺎﻭﻟﺕ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻤﻭﻀﻭﻉ 
ﺍﻟﺩﺍﺭﺴﺔ ﺍﻟﺘـﻲ  ﻭﺃﻴﻀﺎ X، ﻭﺴﻤﻴﺕ ﺩﺭﺍﺴﺘﻪ ﺒﺎﻟﻜﻔﺎﺀﺓ 6691 ﺴﻨﺔ«  nietsnebieL »ﺍﻟﺘﻲ ﻗﺎﻡ ﺒﻬﺎ  ﺍﻟﺩﺭﺍﺴﺔﻭﺍﻷﻤﺭﻴﻜﻴﺔ، 
 (ﻋﻴﺔ ﺨـﻼل ﺍﻟﻔﺘـﺭﺓ ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﺎﺕ ﺍﻟﺯﺭﺍ ﺤﻭل ﻭﺘﺭﻜﺯﺕ, ﺨﻤﺱ ﻭﻻﻴﺎﺕ ﻫﻨﺩﻴﺔ ﻓﻲ sluopotuoY ualWﻗﺎﻡ ﺒﻬﺎ ﻜل ﻤﻥ 
   .(2) (7791 -5791)
ﺍﺼﻁﻼﺤﺎ ﻓﻴﻘﺼﺩ ﺒﻬﺎ ﺍﻟﻤﻌﻴﺎﺭ ﺍﻟﺭﺸـﻴﺩ ﻓـﻲ  ﺃﻤﺎ (3)"ﺍﻷﺸﻴﺎﺀ ﺒﻁﺭﻴﻘﺔ ﺼﺤﻴﺤﺔ ﻓﻌل"ﻟﻐﻭﻴﺎ ﺒﺄﻨﻬﺎ  ﺍﻟﻜﻔﺎﺀﺓ ﻭﺘﻌﺭﻑ   
 (4)"ﺍﻟﻤﺤﺩﺩﺓ ﺴﺎﺒﻘﺎ ﻫﺩﺍﻑﺍﻷﻟﺘﺤﻘﻴﻕ  ﺍﻟﻤﺘﺎﺤﺔﻭﺃﻭ ﻤﻌﻠﻭﻤﺎﺘﻴﺔ ،  ﻤﺎﻟﻴﺔ, ﻤﺎﺩﻴﺔﺍﺴﺘﺨﺩﺍﻡ ﻤﻭﺍﺭﺩ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ، ﺴﻭﺍﺀ ﻜﺎﻨﺕ ﺒﺸﺭﻴﺔ، 
 ﻴﺘﻤﺜـل  ,ﻴﻭﻀﺤﻪ ﺃﺤﺩ ﺍﻟﺒﺎﺤﺜﻴﻥ ﻜﻤﺎﺃﻥ ﺍﻟﻔﺭﻕ  ﺇﻻ,ﺍﻹﻨﺘﺎﺠﻴﺔ  ﻤﻔﻬﻭﻡ ﻤﻊﻴﻑ ﻴﺸﻴﺭ ﺇﻟﻰ ﺘﻘﺎﺭﺏ ﻤﻔﻬﻭﻡ ﺍﻟﻜﻔﺎﺀﺓ ﺍﻟﺘﻌﺭ ﻭﻫﺫﺍ, 
  .(*)ﺍﻟﻜﻔﺎﺀﺓ ﺘﻌﺒﺭ ﻋﻥ ﻤﺎ ﻴﻘﺘﺭﺽ ﺃﻥ ﻴﻜﻭﻥ ﺒﻴﻨﻤﺎ, ﻫﻭ ﻤﻭﺠﻭﺩ ﻓﻌﻼ  ﺭﻋﻤﺎﺒﻤﻘﻴﺎﺱ ﻴﻌ ﺍﻹﻨﺘﺎﺠﻴﺔﻓﻲ ﺃﻥ 
  
  
                                                
  .82ﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕ، ﺹ  ﺇﺴﻤﺎﻋﻴل،ﻭﻴﺨﻲ ﺸﺍﻟﺤﺩﻴﺩﻱ، ﺫﻜﺭ ﻤﻥ ﻁﺭﻑ  ﻤﺤﻤﺩ - (1)
  .82ﺎﺒﻕ، ﺹ ﺴﻤﺎﻋﻴل، ﻤﺭﺠﻊ ﺴﺇﺍﻟﺸﻴﺦ، ﺫﻜﺭ ﻤﻥ ﻁﺭﻑ ﺸﻭﻴﺨﻲ  ﻱﺩﺩﻭﺍ -(2)
  .42، ﺹ ﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕ : ﺍﻟﺤﻤﻴﺩ ﻋﺒﺩ ﺍﻟﻔﺘﺎﺡ ﺍﻟﻤﻐﺭﺒﻲ ﻋﺒﺩ  -(3)
  .813ﻨﺯﺍﺭ ﺍﻟﺭﻜﺎﺒﻲ، ﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕ، ﺹ  ﻜﺎﻅﻡ -(4)
  .92-82.ﺹ  ﺇﺴﻤﺎﻋﻴل،ﻟﻤﺯﻴﺩ ﻤﻥ ﺍﻹﻴﻀﺎﺡ ﺍﻨﻅﺭ ﺸﻭﻴﺨﻲ  -( )*
 
 
  :ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ  ﻜﻔﺎﺀﺓﺍﻟﻤﺅﺜﺭﺓ ﻓﻲ  ﺍﻟﻌﻭﺍﻤل -1-2-2-3
ﻤـﻥ  ﺤﺠـﻡ ﺒﺎﺴﺘﺨﺩﺍﻡ ﺃ ﻗل ( ﺍﻟﺴﻠﻊ، ﺍﻟﺨﺩﻤﺎﺕ)  ﺍﻟﻤﺨﺭﺠﺎﺕﺼﻭل ﻋﻠﻰ ﺍﻜﺒﺭ ﻗﺩﺭ ﻤﻥ ﺃﻥ ﺍﻟﻜﻔﺎﺀﺓ ﺘﻌﻨﻲ ﺍﻟﺤ ﺒﻤﺎ    
 ﻤﻥ ﺨﻼل ﺍﻻﺴﺘﻔﺎﺩﺓ ﻤﻥ ﺠﻤﻠـﺔ  ﻟﻠﻤﻭﺍﺭﺩ، ﻓﺈﻥ ﺘﺤﺴﻴﻥ ﻜﻔﺎﺀﺓ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻴﺴﺘﻭﺠﺏ ﺍﻻﺴﺘﻌﻤﺎل ﺍﻟﺭﺸﻴﺩ (ﺍﻟﻤﻭﺍﺭﺩ)ﺍﻟﻤﺩﺨﻼﺕ 
ﻤﻴﻌﺎ ﻨﺎﺘﺠـﺔ ﻋـﻥ ﺃﺜـﺭ ﺃﺜﺭ ﺍﻟﺘﻌﻠﻡ ﻭﺃﺜﺭ ﺍﻟﺘﻜﻨﻭﻟﻭﺠﻴﺎ ﻭﻫﻲ ﺠ, ﻭﺍﻟﻤﺘﻤﺜﻠﺔ ﻓﻲ ﺃﺜﺭ ﺍﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺎﺕ ﺍﻟﺤﺠﻡﺃﻭ ﺍﻟﻌﻭﺍﻤل  ﺍﻟﻌﻨﺎﺼﺭ
  .ﺍﻟﺘﺠﺭﺒﺔ
 ﺍﻟﺼـﻨﺎﻋﺎﺕ، ﻓﻲ ﻋﺩﺩ ﻤـﻥ  6691 -5691ﺍﻟﺩﺭﺍﺴﺎﺕ ﺨﻼل ﺴﻨﺘﻲ  ﺒﺒﻌﺽ«  G.C.B »ﻗﺎﻡ ﺒﺎﺤﺜﻭﻥ ﻤﻥ  ﻓﻘﺩ  
ﺔ، ﺒﺘ  ـﺒﻭﺤﺩﺍﺕ ﻨﻘﺩﻴﺔ ﺜﺎ ﺔﻤﻌﻴﻥ ﻤﻘﺎﺴ ﻨﺘﻭﺝﻤﻭﺍ ﺒﺄﻥ ﺘﻜﺎﻟﻴﻑ ﺇﻨﺘﺎﺝ ﺤﻅﻭﺨﺎﺼﺔ ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﺎﺕ ﺍﻹﻟﻜﺘﺭﻭﻨﻴﺔ ﻭﺍﻟﻜﻴﻤﺎﻭﻴﺔ، ﻭﻗﺩ ﻻ 
 ﺍﻟﺘﻜـﺎﻟﻴﻑ : "ﻭﻗﺩ ﺴﻤﺤﺕ ﻟﻬﻡ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﺩﺭﺍﺴﺎﺕ ﺒﺘﻘﺩﻴﻡ ﺍﻟﻘﺎﻨﻭﻥ ﺍﻟﺘﺎﻟﻲ (. ﻟﺘﺠﺭﺒﺔﺍﺃﺜﺭ )ﺘﻨﺨﻔﺽ ﺒﺩﻻﻟﺔ ﺤﺠﻡ ﺍﻹﻨﺘﺎﺝ ﺍﻟﻤﺘﺭﺍﻜﻡ 
ﺃﻥ  ﺃﻱ ( 1)"ﻜل ﻤﺭﺓ ﻴﺘﻀﺎﻋﻑ ﻓﻴﻬﺎ ﺍﻹﻨﺘﺎﺝ ﺍﻟﻤﺘـﺭﺍﻜﻡ  ﻓﻲ%  03ﺇﻟﻰ  02ﺘﺘﺭﺍﻭﺡ ﻤﺎ ﺒﻴﻥ  ﺒﻨﺴﺒﺔ  ﻋﻤﻭﻤﺎ ﺘﻨﺨﻔﺽﺍﻟﻜﻠﻴﺔ 
  .ﻨﺘﺎﺝ ﻭﺍﻨﺨﻔﺎﺽ ﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻑ ﺒﻨﺴﺒﺔ ﻤﻌﻴﻨﺔﺍﻹ ﻋﻤﻠﻴﺔﻫﻨﺎﻙ ﻋﻼﻗﺔ ﻋﻜﺴﻴﺔ ﺒﻴﻥ ﺘﻜﺭﺍﺭ 






   
     
    
  
  .201.p,8891,siraP,trebiuV ,leirtsudni gnitekraM : cnalB.F : ecruoS
   nﺘﻜﻠﻔﺔ ﺍﻟﻭﺤﺩﺓ ﺍﻟﻤﻨﺘﺠﺔ : nC
  .ﺘﻜﻠﻔﺔ ﺃﻭل ﻭﺤﺩﺓ ﻤﻨﺘﺠﺔ: 1n
                                                
 .001.p ,8891 ,siraP,trebiuV ,leirtsudni gnitekraM : cnalB sioçnarF :-)1(
 ∑n  
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  nC  = C 1n  - λ   
 ﺍﻟﻜﻠﻴﺔ ﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻑ ﺩﺍﻟﺔ







  (ﺍﻟﻤﻨﺘﺠﺔﺍﻟﻌﺩﺩ ﺍﻟﻤﺘﺭﺍﻜﻡ ﻟﻠﻭﺤﺩﺍﺕ )ﺍﻟﺘﺠﺭﺒﺔ : n 
  .ﻤﻌﺎﻤل ﺍﻟﻤﺭﻭﻨﺔ: λ
 5.7ﺒــ  ﺘﻘﺩﺭ 0008ﺍﻟﻭﺤﺩﺓ  ﻭﺘﻜﻠﻔﺔ  ﻭﺤﺩﺍﺕ ﻨﻘﺩﻴﺔ 01 ﺒـﺘﻘﺩﺭ  0004ﺘﻜﻠﻔﺔ ﺍﻟﻭﺤﺩﺓ ﻤﻥ ﺍﻟﺸﻜل ﺒﺄﻥ  ﻴﻼﺤﻅ   
ﻜﻤـﺎ  00061ﻭﻫﻭ ﻤﺎ ﻴﺴﻤﺢ ﺒﺘﺤﺩﻴﺩ ﺘﻜﻠﻔـﺔ ﺍﻟﻭﺤـﺩﺓ  ،% 57ﻭﺤﺩﺓ ﻨﻘﺩﻴﺔ، ﻭﻫﺫﺍ ﻴﺸﻴﺭ ﺇﻟﻰ ﺃﻥ ﻤﻴل ﻤﻨﺤﻨﻰ ﺍﻟﺘﺠﺭﺒﺔ ﻫﻭ 
   :ﻴﻠﻲ
  
     =                                  =    36.5                                       
  
  
ﻭﻫـﻲ . ﺍﻟﺘﻜﻨﻭﻟﻭﺠﻴـﺎ  ﻭﺃﺜﺭ ﻡﺍﻟﺘﻌﻠﺃﺜﺭ ,ﺍﻟﺤﺠﻡ ﺍﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺎﺕ:  ﻭﻴﻌﻭﺩ ﺃﺜﺭ ﺍﻟﺘﺠﺭﺒﺔ ﺍﻟﻰ ﺘﺄﺜﻴﺭ ﺍﻟﻌﻭﺍﻤل ﺍﻟﺘﻲ ﺫﻜﺭﻨﺎﻫﺎ ﺴﺎﺒﻘﺎ 
  :ﺍﻟﻌﻨﺎﺼﺭ ﺍﻟﺘﻲ ﺴﻭﻑ ﻨﻘﻭﻡ ﺒﺸﺭﺤﻬﺎ ﻓﻴﻤﺎ ﻴﻠﻲ
ﻤﺅﺴﺴـﺔ ﺍﻟ ﺒـﺄﻥ  ,ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔ ﻤﻥ ﺍﻟﺒﺎﺤﺜﻴﻥ ﻭﻓﻲ ﺍﻟﻌﺩﻴﺩ ﻤﻥ ﺍﻷﻨﺸﻁﺔ ﻟﻠﻜﺜﻴﺭﺘﺒﻴﻥ  ﻟﻘﺩ :ﺍﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺎﺕ ﺍﻟﺤﺠﻡ ﺍﺜﺭ -ﺃﻭﻻ
 ﺍﻟﺜﺎﺒﺘـﺔ ، ﺘﺘﻤﺘﻊ ﻓﻲ ﺍﻟﻭﺍﻗﻊ ﺒﺘﺭﺍﻜﻡ ﻤﻌﺘﺒﺭ ﻟﻺﻨﺘﺎﺝ، ﺃﻱ ﺘﻭﺯﻴﻊ ﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻑ ﻤﻨﺨﻔﻀﺔﺇﻨﺘﺎﺝ  ﺒﺘﻜﺎﻟﻴﻑ ﺘﻤﻴﺯﺘﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔ ﺍﻟﺘﻲ 
ﺠﻬـﺔ  ﻭﻤﻥﻟﻠﻭﺤﺩﺓ ﺍﻟﻤﻨﺘﺠﺔ  ﺍﻟﺜﺎﺒﺘﺔﻋﻠﻰ ﻋﺩﺩ ﺃﻜﺒﺭ ﻤﻥ ﺍﻟﻭﺤﺩﺍﺕ ﺍﻟﻤﻨﺘﺠﺔ، ﻤﻤﺎ ﻴﺅﺩﻱ ﺇﻟﻰ ﺍﻨﺨﻔﺎﺽ ﻤﺘﻭﺴﻁ ﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻑ 
ﻋﻠـﻰ  ﻟﻠﺤﺼﻭلﺃﻴﻀﺎ ﺒﺘﺤﺴﻴﻥ ﻗﺩﺭﺍﺘﻬﺎ ﺍﻟﺘﻔﺎﻭﻀﻴﺔ ﻤﻊ ﺍﻟﻤﻭﺭﺩﻴﻥ  ﺒﻜﻤﻴﺎﺕ ﻜﺒﻴﺭﺓ ﻴﺴﻤﺢ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﺍﻹﻨﺘﺎﺝﺃﺨﺭﻯ، ﻓﺈﻥ 
 ﻡﺠ  ـﺍﻗﺘﺼﺎﺩ ﺍﻟﺤ ﻴﺘﻴﺤﻬﺎﻫﺫﻩ ﺍﻟﻌﻨﺎﺼﺭ ﺍﻟﺘﻲ  ﻭﻜل  .ﻨﻭﻋﻴﺔ ﺠﻴﺩﺓ ﻭ ﻤﻨﺨﻔﻀﺔ ﻭﺴﺎﺌل ﺍﻹﻨﺘﺎﺝ ﺃﻭ ﺍﻟﻤﻭﺍﺩ ﺍﻷﻭﻟﻴﺔ ﺒﺄﺴﻌﺎﺭ






                                                
  ..342 ﺹ ،ﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕ ، ﺍﻟﻤﺘﻌﺎل، ﺘﺭﺠﻤﺔ ﺭﻓﺎﻋﻲ ﻤﺤﻤﺩ ﺭﻓﺎﻋﻲ ﻭﻤﺤﻤﺩ ﺴﻴﺩ ﺃﺤﻤﺩ ﻋﺒﺩ ﻭﺠﺎﺭﻴﺕ ﺠﻭﻨﺯ ﺸﺎﺭل  -(1)
  001













  ﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕ : ﺍﻟﻤﺼـﺩﺭ                                                                  
ﺒﺄﻥ ﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻑ ﺍﻟﻤﺒﺎﺸﺭﺓ  ﺍﻟﻁﻴﺭﺍﻥ،ﺍﻟﺤﺭﺏ ﺍﻟﻌﺎﻟﻤﻴﺔ ﺍﻟﺜﺎﻨﻴﺔ، ﻓﻲ ﺼﻨﺎﻋﺔ  ﺒﻌﺩ" sserdnA.J.E"ﻻﺤﻅ  ﻟﻘﺩ :ﺃﺜﺭ ﺍﻟﺘﻌﻠﻡ -ﺜﺎﻨﻴﺎ
ﺍﺭﺠـﻊ ﺫﻟـﻙ  ﻭﻗـﺩ  ﺝﺍﻹﻨﺘﺎ، ﻋﻨﺩﻤﺎ ﺘﺘﻀﺎﻋﻑ ﻜﻤﻴﺔ (ﻋﻤل ﺴﺎﻋﺎﺕﺒ ﻋﻨﻬﺎ ﺍﻤﻌﺒﺭ%  )  02ﺍﻟﻌﺎﻤﻠﺔ ﺘﻨﺨﻔﺽ ﺒﻨﺴﺒﺔ  ﻟﻠﻴﺩ
. (1)" egasitnerppo’d sussecorp "ﺍﻟـﺘﻌﻠﻡ  ﺒـﺄﺜﺭ ﺍﻟﻌﻤل ﺍﻟﻤﺭﺘﺒﻁﺔ  ﺇﻨﺘﺎﺠﻴﺔ ﻓﻲ ﺘﺤﺴﻥ ﺇﻟﻰﻓﻲ ﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻑ  ﺍﻻﻨﺨﻔﺎﺽ
ﺘﺘﺤﻜﻡ ﺃﻜﺜﺭ ﻓﻲ ﻋﻤﻠﻴـﺔ ﺍﻹﻨﺘـﺎﺝ  ﺍﻟﻤﺨﺘﺼﺔﺤﺔ ﻓﺘﻜﺭﺍﺭ ﻤﻬﻤﺔ، ﻭﻅﻴﻔﻴﺔ ﺃﻭ ﻋﻤﻠﻴﺔ ﻤﻌﻴﻨﺔ، ﻴﺠﻌل ﺍﻟﻔﺭﺩ، ﺍﻟﻭﺭﺸﺔ ﺃﻭ ﺍﻟﻤﺼﻠ
 ﻟﺘﺩﺭﻴﺏﺍﺍﻟﻤﻬﺎﻡ ﻭﺒﺎﻟﺘﺎﻟﻲ ﺘﺨﻔﻴﺽ ﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻑ، ﻜﻤﺎ ﺃﻥ ﻋﻤﻠﻴﺔ  ﻹﻨﺠﺎﺯﻭﻤﻥ ﺜﻡ ﺘﺤﺴﻴﻥ ﻜﻔﺎﺀﺘﻬﺎ، ﻭﺘﺨﻔﻴﺽ ﺍﻟﻭﻗﺕ ﺍﻟﻀﺭﻭﺭﻱ 
 ﻭ. ﻴﺅﺩﻱ ﺇﻟﻰ ﺘﺨﻔﻴﺽ ﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻑ ﻜﻜل ﻤﻤﺎﺘﺴﺎﻫﻡ ﻓﻲ ﺇﺩﺨﺎل ﺘﺤﺴﻴﻨﺎﺕ ﻋﻠﻰ ﺘﺼﻤﻴﻡ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺝ ﺒﻐﺭﺽ ﺘﺒﺴﻴﻁ ﻋﻤﻠﻴﺔ ﺇﻨﺘﺎﺠﻪ 
 ﺫﻟﻙ ﻤﺜﺎلﻭ, ﺍﻟﺨﺩﻤﻴﺔ  ﺒﺎﻟﺼﻨﺎﻋﺎﺕﺒﻌﻤﻠﻴﺎﺕ ﺍﻟﺘﺼﻨﻴﻊ ﺇﻻ ﺃﻥ ﻫﻨﺎﻙ ﺩﺭﺍﺴﺎﺕ ﺭﺒﻁﺘﻪ  ﻋﺎﺩﺓ ﻴﺭﺘﺒﻁﺍﻟﺘﻌﻠﻴﻡ  ﺜﺭﺃﻤﻥ ﺃﻥ  ﺒﺎﻟﺭﻏﻡ
   .(2)ﻓﻲ ﻤﺠﺎل ﺍﻟﺭﻋﺎﻴﺔ ﺍﻟﺼﺤﻴﺔ ﺍﻟﺘﻌﻠﻡ ﺃﺜﺭ ﺤﻭل ﻤﺸﻬﻭﺭﺓﺍﻟ ﺍﻟﺩﺭﺍﺴﺎﺕ ﺒﻌﺽ ﻪﻜﺸﻔﺘ ﻤﺎ
ﺘﺴﻤﺢ ﺒﺈﺤﺩﺍﺙ  ﺎﺭﻫﺎﺒﺎﻋﺘﺒ ﺫﺍﺘﻪ ﻓﻲ ﺤﺩ ﺝﺃﻥ ﻴﻜﻭﻥ ﻟﻠﺘﻜﻨﻭﻟﻭﺠﻴﺎ ﺘﺄﺜﻴﺭ ﻋﻠﻰ ﻤﺴﺘﻭﻯ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭ ﻴﻤﻜﻥ: ﺍﻟﺘﻜﻨﻭﻟﻭﺠﻴﺎ  ﺍﺜﺭ -ﺜﺎﻟﺙ
ﺤﻴﺙ ﻴﻤﻜﻥ ﺍﻟﺘﺨﻠﺹ ﻤﻥ ﻋﺩﺓ ﻤﻜﻭﻨﺎﺕ ﺃﻭ ﺃﺠﺯﺍﺀ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﻨﺘـﻭﺝ ﻏﻴـﺭ ﻀـﺭﻭﺭﻴﺔ ,  ﻪﺘﻐﻴﺭﺍﺕ ﻫﺎﻤﺔ ﺘﻤﺱ ﻤﺨﺘﻠﻑ ﺠﻭﺍﻨﺒ
ﻓﻲ ﺍﻟﺴﺘﻴﻨﻴﺎﺕ ﻜﺎﻥ ﺍﻟﺘﻠﻔﺯﻴﻭﻥ ﺍﻟﻤﻠﻭﻥ ﻴﺘﻁﻠﺏ ﺘﺠﻤﻴﻊ ﺃﻜﺜﺭ ﻤﻥ  ﻤﺜﻼﻓ ,ﻋﺩﺩ ﻗﻠﻴل ﻤﻥ ﺍﻷﺠﺯﺍﺀﺤﺩﻴﺜﺔ ﺃﻭ  ﺒﺘﻘﻨﻴﺎﺕ  ﻭﺍﺴﺘﺒﺩﺍﻟﻬﺎ
ﻴﻌﺘﺒﺭ ﻤﺴﺎﻫﻤﺔ ﻜﺒﻴﺭﺓ ﻓﻲ ﺘﺨﻔﻴﺽ  ﻭﻫﺫﺍ ,ﻗﻁﻌﺔ 005ﺎﻟﻲ ﻻ ﻴﺘﻁﻠﺏ ﺃﻜﺜﺭ ﻤﻥ ﻏﻴﺭ ﺃﻨﻪ ﻓﻲ ﺍﻟﻭﻗﺕ ﺍﻟﺤ ﺜﺎﻨﻭﻴﺔﻗﻁﻌﺔ  0005
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 .442.ﻭﺠﺎﺭﻴﺕ ﺠﻭﻨﺯ، ﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕ، ﺹ  ﺸﺎﺭل  -(2)
 ﺍﻟﺜﺎﺒﺘﺔ ﺍﻟﺘﻜﻠﻔﺔ ﻤﺘﻭﺴﻁ
 




ﻴﻤﻜﻥ ﺃﻥ ﺘﺴﺎﻫﻡ ﺍﻟﺘﻜﻨﻭﻟﻭﺠﻴﺎ ﻓﻲ ﺘﺨﻔﻴﺽ ﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻑ ﻤﻥ ﺨﻼل ﺘﻌـﻭﻴﺽ  ﻜﻤﺎ, ﺘﺨﻔﻴﺽ ﺍﻟﺴﻌﺭ  ﺇﻤﻜﺎﻨﻴﺔﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻑ ﻭﺒﺎﻟﺘﺎﻟﻲ 
  .(1)ﺍﻟﻤﺎل ﺒﺭﺃﺱ ﺍﻟﻌﺎﻤﻠﺔﺍﻟﻴﺩ 
 ﻭﺃﻓﻜـﺎﺭ ﺁﺭﺍﺀ  ﻭﺘﺒﺎﻴﻥ ﺨل ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺒﺘﻌﺩﺩﺘﻌﺩﺩﺕ ﻤﺅﺸﺭﺍﺕ ﻗﻴﺎﺱ ﺍﻟﻜﻔﺎﺀﺓ ﺩﺍ ﻟﻘﺩ: ﻗﻴﺎﺱ ﺍﻟﻜﻔﺎﺀﺓ ﻤﺅﺸﺭﺍﺕ -3-2-2-3
  (2)ﻤﺅﺸﺭﺍﺕ ﻗﻴﺎﺱ ﺍﻟﻜﻔﺎﺀﺓ ﺩﺍﺨل ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔ  ﺒﻌﺽ ﺇﻟﻰ ﺴﻨﺘﻌﺭﺽﻴﻠﻲ  ﻭﻓﻴﻤﺎ ,ﺍﻟﺒﺎﺤﺜﻴﻥ ﺤﻭل ﻤﻔﻬﻭﻡ ﺍﻟﻜﻔﺎﺀﺓ
( ﺍﻹﻨﺘﺎﺠﻴـﺔ ﺃﻭ ﺍﻟﻤﻭﺍﺭﺩ  ﺍﻹﻨﺘﺎﺝﻋﻨﺎﺼﺭ ) ﺍﻟﻤﻌﻴﺎﺭ ﻴﺄﺨﺫ ﺒﻌﻴﻥ ﺍﻻﻋﺘﺒﺎﺭ ﻤﺠﻤﻭﻉ ﺍﻟﻤﺩﺨﻼﺕ  ﻫﺫﺍ: ﺍﻟﻜﻔﺎﺀﺓ ﺍﻟﻜﻠﻴﺔ ﻤﻌﻴﺎﺭ -
 ﺍﻹﻨﺘـﺎﺝ ﺒﻴﻥ ﻜـل ﻋﻭﺍﻤـل  ﻤﺸﺘﺭﻜﺔﻭﻴﺘﻁﻠﺏ ﺍﺴﺘﺨﺩﺍﻡ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻤﻌﻴﺎﺭ ﻭﺤﺩﺓ ﻗﻴﺎﺱ ( ﺍﻹﻨﺘﺎﺝ) ﺍﻟﻨﺸﺎﻁ  ﻭﻤﺠﻤﻭﻉ ﻤﺨﺭﺠﺎﺕ
ﺍﻟﻜﻠﻲ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﺃﻭ ﻟﺨﻁ ﻤـﻥ ﺨﻁـﻭﻁ  ﺍﻷﺩﺍﺀﻟﻘﻴﺎﺱ ﻜﻔﺎﺀﺓ  ﺍﻟﻜﻠﻴﺔ ﺍﻹﻨﺘﺎﺠﻴﺔﻴﺴﺘﺨﺩﻡ ﺍﻟﻜﻔﺎﺀﺓ :  ﺍﻹﻨﺘﺎﺝﺍﻟﻤﺴﺘﺨﺩﻤﺔ ﻭﺤﺠﻡ 
  .ﺍﻟﻤﻌﺘﻤﺩﺓ ﺍﻹﻨﺘﺎﺝ
  (ﺍﻹﻨﺘﺎﺝ) ﺍﻟﻤﺨﺭﺠﺎﺕ  ﻤﺠﻤﻭﻉ                        
  =ﺍﻟﻜﻠﻴﺔ  ﺍﻟﻜﻔﺎﺀﺓ
  ( ﺍﻹﻨﺘﺎﺝﻋﻭﺍﻤل ) ﺍﻟﻤﺩﺨﻼﺕ  ﻤﺠﻤﻭﻉ                            
ﺍﻟﻤﻌﻴﺎﺭ ﺠﺎﺀ ﻟﺘﺩﺍﺭﻙ ﺍﻟﻨﻘﺹ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﻌﻴﺎﺭ ﺍﻟﺴﺎﺒﻕ، ﻓﻬﺫﺍ ﺍﻟﻤﻌﻴﺎﺭ ﻻ ﻴﺨﺘﻠـﻑ ﻤـﻥ  ﻫﺫﺍ: ﺍﻟﻜﻔﺎﺀﺓ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔ  ﻤﻌﻴﺎﺭ -
ﻭﻻﺠﻤـﺎﻟﻲ ﺍﻟﻤـﺩﺨﻼﺕ ﻓـﻲ  ﺍﻟﻤﺎﻟﻴﺔ ﻻﺠﻤﺎﻟﻲ ﺍﻟﻤﺨﺭﺠﺎﺕ ﺍﻟﻘﻴﻤﺔﻴﺴﺘﺨﺩﻡ  ﻭﺇﻨﻤﺎ ,ﺍﻟﺴﺎﺒﻕ ﺍﻟﻤﻘﻴﺎﺱ ﻋﻥ ﺍﻟﺠﻭﻫﺭ ﺤﻴﺙ
   :ﺍﻟﻜﻠﻴﺔ ﺃﻱ ﺍﻹﻨﺘﺎﺠﻴﺔﻤﻘﺩﺍﺭ ﺍﻟﻜﻔﺎﺀﺓ  ﺘﻌﻜﺱﺍﻟﺤﺼﻭل ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻘﻴﻤﺔ ﺍﻟﺘﻲ 
  ﺍﻟﻤﺨﺭﺠﺎﺕ  ﺃﺠﻤﺎﻟﻲ ﻗﻴﻤﺔ                                     
  =                                    ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔ  ﺍﻟﻜﻔﺎﺀﺓ
  ﺍﻟﻤﺩﺨﻼﺕ ﺇﺠﻤﺎﻟﻲ ﻗﻴﻤﺔ                             
ﺍﻟﻤﺴـﺘﺨﺩﻤﺔ ﻓـﻲ  ﺍﻹﻨﺘـﺎﺝ ﻨﻘﺒل ﺒﻔﺭﻀﻴﺔ ﺜﺒﺎﺕ ﺃﺴﻌﺎﺭ ﻋﻭﺍﻤل  ﻴﺠﻌﻠﻨﺎ, ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔﻫﺫﺍ ﺍﻟﻤﻌﻴﺎﺭ ﻜﻤﻘﻴﺎﺱ ﻟﻜﻔﺎﺀﺓ  ﺘﺨﺩﺍﻡﻭﺍﺴ
  .ﻭﺃﺴﻌﺎﺭ ﺍﻟﻤﻨﺘﺠﺎﺕ  ﺍﻹﻨﺘﺎﺠﻴﺔﺍﻟﻌﻤﻠﻴﺔ 
ﻋﻠﻰ ﺤﺩﻯ، ﻭﺘﻘﺎﺱ ﻜﻔﺎﺀﺓ ﻜل  ﺍﻹﻨﺘﺎﺝﻤﻥ ﻋﻭﺍﻤل  ﻋﺎﻤلﺍﻟﻤﻌﻴﺎﺭ ﻴﻬﺘﻡ ﺒﻘﻴﺎﺱ ﻜﻔﺎﺀﺓ ﻜل  ﻫﺫﺍ : ﻤﻌﻴﺎﺭ ﺍﻟﻜﻔﺎﺀﺓ ﺍﻟﻨﻭﻋﻴﺔ  -
ﻟﻌﺎﻤـل ﺃﻭ  ﺍﻹﻨﺘﺎﺠﻴـﺔ ﺃﻭ ﻋﻠﻰ ﺃﺴﺎﺱ ﺇﺩﺨﺎل ﺍﻟﺴﻌﺭ، ﻭﺘﺴـﻤﻰ ﺍﻟﻜﻔـﺎﺀﺓ  ﺍﻟﻜﻤﻴﺔﻋﻠﻰ ﺃﺴﺎﺱ  ﻨﺘﺎﺝﺍﻹﻋﻨﺼﺭ ﻤﻥ ﻋﻨﺎﺼﺭ 
  :ﻜﺎﻟﺘﺎﻟﻲ ﺍﻹﻨﺘﺎﺠﻴﺔﻫﺫﺍ ﺍﻟﻤﻌﻴﺎﺭ ﺘﻘﺎﺱ ﺍﻟﻜﻔﺎﺀﺓ  ﻭﺤﺴﺏ . ﻭﺍﺤﺩ ﺇﻨﺘﺎﺠﻲﻋﻨﺼﺭ 
  ( ﺒﺎﻟﻜﻡ ﺃﻭ ﺍﻟﻘﻴﻤﺔ) ﺍﻟﻤﺨﺭﺠﺎﺕ  ﻤﺠﻤﻭﻉ                               
  =   ﺍﻟﻨﻭﻋﻴﺔ  ﺍﻟﻜﻔﺎﺀﺓ
  (ﻟﻘﻴﻤﺔ ﺃﻭﺍﺒﺎﻟﻜﻡ )  ﺍﻹﻨﺘﺎﺝﻤﻥ ﻋﻭﺍﻤل  ﻋﺎﻤل                              
                                                
  .67.ﺹ، ﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕ،ﻭﻥﻴﺸﺸ ﺒﻭﻋﺯﻴﺯ(1)
 ﺩﺍﺨﻠﺔ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﻠﺘﻘﻰ ﺍﻟﺩﻭﻟﻴﺤﻭل ﺍﻟﺘﺴﻴﻴﺭ ﺍﻟﻔﻌﺎل ﻓﻲ ﻤ, "ﻗﻴﺎﺱ ﺍﻟﻜﻔﺎﺀﺓ ﻭﺍﻟﻔﻌﺎﻟﻴﺔ ﻓﻲ ﻤﺠﺎﻻﺕ ﺍﻻﻨﺘﺎﺝ ﻭﺍﻟﺘﺼﻨﻴﻊ" ,ﻋﺒﺩ ﺍﻟﺤﻤﻴﺩ ﺒﺭﺤﻭﻤﺔ -(2)
  .ﺍﻟﻤﺴﻠﻴﺔ ,ﺠﺎﻤﻌﺔ ﻤﺤﻤﺩ ﺒﻭﻀﻴﺎﻑ،  5002 ,ﻤﺎﻱ 4ﻭ  3 ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔ ﻴﻭﻤﻲ  ﺔﺍﻟﻤﺅﺴﺴ
 
 
ﺍﻟﻜﻠﻴﺔ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﻭﺘﺸﺨﻴﺹ ﺍﻟﻤﺸـﺎﻜل ﺍﻟﻤﻁﺭﻭﺤـﺔ  ﺍﻹﻨﺘﺎﺠﻴﺔﺍﺴﺘﺨﺩﺍﻡ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻤﻌﻴﺎﺭ ﻓﻲ ﺘﻔﺴﻴﺭ ﺍﻟﺘﻐﻴﺭﺍﺕ ﺍﻟﺤﺎﺼﻠﺔ ﻓﻲ  ﻴﻔﻴﺩ
ﻴﺄﺨﺫ ﺒﻌﻴﻥ ﺍﻻﻋﺘﺒﺎﺭ ﺍﻟﺘﻐﻴﺭﺍﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﻗﺩ ﺘﺤـﺩﺙ ﻓـﻲ ﺍﻟﻌﻭﺍﻤـل  ﻻ ﻜﻭﻨﻪﺍﻟﻤﻘﻴﺎﺱ  ﺍﺫﻋﻠﻰ ﻫ ﻴﻌﺎﺏ ﻤﺎﺒﺸﻜل ﺩﻗﻴﻕ، ﺇﻻ ﺃﻨﻪ 
  .ﺍﻟﻌﺎﻤل ﺍﻟﻤﻘﺎﺱ  ﻤﻊﺍﻷﺨﺭﻯ ﻭﻋﻼﻗﺎﺘﻬﺎ 
ﻓﻲ ﻜﻭﻨﻪ ﻴﻌﻜﺱ ﺩﺭﺠﺔ ﺘﺸﻐﻴل ﻋﻭﺍﻤل  ,ﺍﻟﺴﺎﺒﻘﺔ ﻋﻥ ﺍﻟﻤﻌﺎﻴﻴﺭ ﺍﻟﻤﻌﻴﺎﺭﻫﺫﺍ  ﻴﺨﺘﻠﻑ :ﺍﻟﻜﻠﻴﺔﺍﻟﻜﻔﺎﺀﺓ ﺍﻟﻤﻌﻴﺎﺭﻴﺔ  ﻤﻌﻴﺎﺭ -
 ﻜﺎﻨـﺕ  ﺇﺫﺍ ﻤﻨﺨﻔﻀـﺔ  ﺍﻹﻨﺘﺎﺠﻴﺔﻓﺤﺴﺏ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻤﻌﻴﺎﺭ ﺘﻜﻭﻥ ﺍﻟﻜﻔﺎﺀﺓ .ﺍﺴﺘﻐﻼل ﻫﺫﻩ ﺍﻟﻌﻭﺍﻤل  ﺤﺴﻥﻜﻤﺎ ﻴﻌﻜﺱ , ﺍﻹﻨﺘﺎﺝ
, ﻏﻴﺭ ﺴـﻠﻴﻤﺔ  ﺒﻁﺭﻴﻘﺔﻤﻥ ﺨﻼل ﻤﺯﺠﻬﺎ , ﻋﺎﻁﻠﺔ ﺃﻭ ﻟﻡ ﺘﻜﻥ ﻤﺴﺘﺨﺩﻤﺔ ﺒﺸﻜل ﺼﺤﻴﺢ  ﻨﺘﺎﺝﺍﻹﻫﻨﺎﻙ ﺒﻌﺽ ﻋﻨﺎﺼﺭ 
   :ﺍﻟﻁﺭﻴﻘﺘﻴﻥ ﺒﺈﺤﺩﻯﻭﺘﺤﺴﺏ ﺍﻟﻜﻔﺎﺀﺓ ﺍﻟﻤﻌﻴﺎﺭﻴﺔ 
  : ﺍﻷﻭﻟﻰ  ﺍﻟﻁﺭﻴﻘﺔ
  ﺍﻟﻔﻌﻠﻲ  ﺍﻹﻨﺘﺎﺝ                                 
  ﺍﻟﻤﻌﻴﺎﺭﻴﺔ ﺍﻟﻜﻠﻴﺔ  ﻨﺘﺎﺠﻴﺔﺍﻹ ﺍﻟﻜﻔﺎﺀﺓ=                            = (ﺍﻟﻜﺎﻤل ﺍﻹﻨﺘﺎﺝ )ﺍﻟﻤﻌﻴﺎﺭﻴﺔ ﺍﻟﻜﻔﺎﺀﺓ
  ﺍﻟﻜﺎﻤل                ﺍﻹﻨﺘﺎﺝ                                         
  .ﺘﺸﻐﻴﻼ ﻜﺎﻤﻼ ﻤﺸﻐﻠﺔﺍﻟﻤﺘﺎﺤﺔ  ﺍﻹﻨﺘﺎﺝﻴﻤﻜﻥ ﺘﺤﻘﻴﻘﻪ ﻟﻭ ﻜﺎﻨﺕ ﻜل ﻋﻭﺍﻤل  ﺍﻟﺫﻱ ﺍﻹﻨﺘﺎﺝ ﻫﻭﺍﻟﻜﺎﻤل  ﺍﻹﻨﺘﺎﺝﺃﻥ  ﺤﻴﺙ
   ﺍﻟﻔﻌﻠﻲ ﺍﻹﻨﺘﺎﺝ          
  ﺍﻟﻤﻌﻴﺎﺭﻴﺔ ﺍﻟﻜﻠﻴﺔ  ﺍﻹﻨﺘﺎﺠﻴﺔﺍﻟﻜﻔﺎﺀﺓ =                                =ﺍﻷﻤﺜل  ﺍﻹﻨﺘﺎﺝ:  ﺍﻟﺜﺎﻨﻴﺔ ﺍﻟﻁﺭﻴﻘﺔ
   ﺍﻷﻤﺜل ﺍﻹﻨﺘﺎﺝ                  
. ﺇﻟﻰ ﺃﺩﻨﻰ ﻤﺴﺘﻭﻯ ﻟﻬـﺎ  ﺍﻟﻤﻨﺘﺠﺔﺍﻟﺤﻘﻴﻘﻴﺔ ﻟﻠﻭﺤﺩﺓ  ﺍﻟﺘﻜﻠﻔﺔ ﻋﻨﺩﻩ ﺘﺼلﺍﻷﻤﺜل ﻫﻭ ﺫﻟﻙ ﺍﻟﺤﺠﻡ ﺍﻟﺫﻱ  ﺍﻹﻨﺘﺎﺝﺃﻥ ﺤﺠﻡ  ﺤﻴﺙ
ﻴﺤﺼل ﻋﻠﻴﻪ ﻓﻌﻼ  ﻤﺎﺍﺴﺘﺨﺩﺍﻡ ﻋﻭﺍﻤل ﺍﻻﻨﺘﺎﺝ ﻭﺫﻟﻙ ﺒﻨﺴﺒﺔ  ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻤﻘﻴﺎﺱ ﻴﻤﻜﻥ ﻤﻥ ﻤﻌﺭﻓﺔ ﺩﺭﺠﺔ ﺍﻟﺘﺒﺫﻴﺭ ﻓﻲ ﻓﺈﻥ ﻭﻋﻤﻭﻤﺎ
ﻭﻟﺫﻟﻙ ﻓﺎﻥ ﻫـﺫﺍ ﺍﻟﻤﻌﻴـﺎﺭ  ﻭﺴﻠﻴﻤﺎ، ﺎﺍﺴﺘﺨﺩﺍﻤﺎ ﻋﻘﻼﻨﻴ ﺭﺩﺇﻟﻰ ﻤﺎ ﻴﻤﻜﻥ ﺍﻟﺤﺼﻭل ﻋﻠﻴﻪ ﻟﻭ ﺘﻡ ﺍﺴﺘﺨﺩﺍﻡ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﻤﻭﺍ ﺇﻨﺘﺎﺝﻤﻥ 
  .ﺍﺴﺘﺨﺩﺍﻤﻪ ﻜﻤﻘﻴﺎﺱ ﻋﺎﻡ ﻟﻠﺤﻜﻡ ﻋﻠﻰ ﻜﻔﺎﺀﺓ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺃﻭ ﻜﻜل ﻴﻤﻜﻥ
ﻜـل  ﻟﻜﻔـﺎﺀﺍﺕ ﻫﻲ ﻓﻲ ﺍﻟﻭﺍﻗﻊ ﻤﺤﺼﻠﺔ  ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔﺍﻟﻜﻠﻴﺔ  ﺃﻭ ﺍﻹﺠﻤﺎﻟﻴﺔﻜﻔﺎﺀﺓ ﺇﻥ ﺍﻟ: ﺍﻟﺠﺯﺌﻴﺔ ﺍﻟﻤﻌﻴﺎﺭﻴﺔﻤﻌﻴﺎﺭ ﺍﻟﻜﻔﺎﺀﺓ   -
  .ﺍﻟﺦ... ﻭﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻭﺍﻷﻓﺭﺍﺩ ﻭﺍﻟﺘﻤﻭﻴل  ﺍﻹﻨﺘﺎﺝﻤﺜل ﻋﻤﻠﻴﺎﺕ , ﻓﺭﻉ ﻤﻥ ﻓﺭﻭﻉ ﺍﻟﻨﺸﺎﻁ 
ﻫـﺫﻴﻥ  ﻓﺤﺴﺏ nedriH ﺍﻥﺩﻭﻫﻴﺭ nnamilkﻤﻥ ﻜﻠﻴﻤﺎﻥ  ﻜلﻟﻘﻴﺎﺱ ﺍﻟﻜﻔﺎﺀﺓ ﻨﺫﻜﺭ ﻤﺎ ﺠﺎﺀ ﺒﻪ  ﺍﻷﺨﺭﻯﺍﻟﻁﺭﻕ  ﺒﻴﻥ ﻭﻤﻥ 
ﻜﻤﺎ ﻴﻭﻀﺤﻪ ﺍﻟﺠـﺩﻭل , ﺒﺎﺴﺘﺨﺩﺍﻡ ﺠﻤﻠﺔ ﻤﻥ ﺍﻟﻤﻌﺎﻴﻴﺭ ,ﺍﻟﻜﻔﺎﺀﺓ ﺍﻟﺩﺍﺨﻠﻴﺔ ﻭﺍﻟﻜﻔﺎﺀﺓ ﺍﻟﺨﺎﺭﺠﻴﺔ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﻗﻴﺎﺱ  ﻴﻤﻜﻥﺍﻟﺒﺎﺤﺜﻴﻥ 







  .ﻁﺭﻕ ﻗﻴﺎﺱ ﺍﻟﻜﻔﺎﺀﺓ ﺍﻟﺩﺍﺨﻠﻴﺔ ﻭﺍﻟﺨﺎﺭﺠﻴﺔ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ( :  50)ﺭﻗﻡ  ﺩﻭلـﺍﻟﺠ
  ﺍﻟﺨﺎﺭﺠﻴﺔﺓ ﺍﻟﻜﻔﺎﺀ ﻤﻘﻴﺎﺱ( ﺍﻟﺨﺎﺭﺠﻲ)ﺍﻟﺜﺎﻨﻲ ﺍﻟﻤﺴﺘﻭﻯ ﻤﻘﺎﻴﻴﺱ ﺍﻟﻜﻔﺎﺀﺓ ﺍﻟﺩﺍﺨﻠﻴﺔ( : ﺍﻟﺩﺍﺨﻠﻲ)  ﺍﻷﻭل ﺍﻟﻤﺴﺘﻭﻯ
 . ﻋﻠﻰ ﺭﺃﺱ ﺍﻟﻤﺎل ﺍﻟﻤﺴﺘﺜﻤﺭ ﺍﻟﻌﺎﺌﺩ ﻤﻌﺩل -1
  .ﺍﻹﻋﻼﻥ ﺘﻜﻠﻔﺔ/ ﺍﻟﻤﺒﻴﻌﺎﺕ -2
ﺍﻟﻤﺒﺎﻋﺔ ﺍﻟﺘﺎﻟﻑ ﻤـﻥ ﺍﻟﻤـﻭﺍﺩ  ﺍﻟﺒﻀﺎﻋﺔ ﺘﻜﻠﻔﺔ -3
  .ﻋﺩﺩ ﺍﻟﻭﺤﺩﺍﺕ/ ﺍﻟﺨﺎﻡ
 ﺍﻹﻨﺘﺎﺠﻴﺔ ﺍﻟﻤﻭﺍﺭﺩ/ ﺍﻟﻨﻭﺍﺘﺞ -4
ﻓﻲ ﺍﻟﺴﻭﻕ ﻭﻗﺩﺭﺘﻬﺎ ﻋﻠـﻰ  ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺤﺼﺔ -5
 . ﺩﺨﻭل ﺃﺴﻭﺍﻕ ﺠﺩﻴﺩﺓ
  .ﻭﺍﻟﻤﻭﺍﺩ ﻭﺭﺃﺱ ﺍﻟﻤﺎل  ﺍﻟﻌﻤل ﺘﻜﺎﻟﻴﻑ -6
  .ﺍﻟﻤﻨﺘﺠﺎﺕ  ﻭﺭﻭﺘﻁ ﺤﺩﺍﺜﺔ -7
 .ﺍﻟﺴﻌﺭﻴﺔ ﺍﻟﻘﻴﺎﺩﺓ -8
  .، ﻨﻔﺱ ﺍﻟﻤﺭﺠﻊﺍﻟﺤﻤﻴﺩ ﺒﺭﺤﻭﻤﺔ. ﻉ : ﺩﺭـﺍﻟﻤﺼ
ﻤﺅﺴﺴﺔ ﺃﻨﻬـﺎ  ﻭﻋﻥ ،(1)ﺍﻟﻬﺩﻑ ﺍﻟﻤﻨﺘﻅﺭ ﺇﻟﻰﻴﻤﻜﻥ ﺍﻟﻘﻭل ﻋﻥ ﻓﻌل ﻤﺎ ﺃﻨﻪ ﻓﻌﺎل ﺇﺫﺍ ﺴﻤﺢ ﺒﺎﻟﻭﺼﻭل : ﺍﻟﻔﻌﺎﻟﻴﺔ  -3-2-3
ﺍﻟﻔﻌﺎﻟﻴﺔ ﻤﻔﻬﻭﻡ ﻤﺭﻜﺏ ﻭﻤﻌﻘﺩ  ﻤﻔﻬﻭﻡ ﺍﻥ.(2) ﺘﺤﻘﻴﻘﻬﺎﺘﺘﻤﻴﺯ ﺒﻔﻌﺎﻟﻴﺔ ﺃﻭ ﺃﺤﺩ ﻤﻜﻭﻨﺎﺘﻬﺎ ﻋﻨﺩﻤﺎ ﺘﺤﻘﻕ ﺃﻫﺩﺍﻓﻬﺎ ﺃﻭ ﺘﻘﺘﺭﺏ ﻤـﻥ 
ﻴﺭﺘﺒﻁ ﻤﻔﻬﻭﻡ ﺍﻟﻔﻌﺎﻟﻴﺔ ﺒﻤﺩﻯ ﺘﺤﻘﻴﻕ ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ ﺍﻟﻤﺴـﻁﺭﺓ  ﺤﻴﺙ, ﺨﺎﺹ  ﻤﻔﻬﻭﻡﺇﻻ ﺃﻥ ﻫﻨﺎﻙ ﻤﺤﺎﻭﻻﺕ ﺠﺎﺩﺓ ﻟﻠﻭﺼﻭل ﺇﻟﻰ 
ﻋﻠﻰ ﺘﺤﻘﻴﻕ ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ ﻤﻥ  ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔﺃﻥ ﺍﻟﻔﻌﺎﻟﻴﺔ ﺘﻌﻨﻲ ﻗﺩﺭﺓ  ﻭﺁﺨﺭﻭﻥ tsak ﻭ  giewz nesorﻴﺭﻯ  ﻭﻜﻤﺎ .ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔﻓﻲ 
ﺩﺍﺨل ﺍﻟﻤﺅﺴﺴـﺔ، ﻭﺘﻨﻤﻴـﺔ ﺍﻟﻤـﻭﺍﺭﺩ ﺍﻟﺒﺸـﺭﻴﺔ ﻭﻨﻤـﻭ  ﻭﺍﻟﻌﺎﻤﻠﻴﻥﺭﻀﺎ ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ  ﺨﻼل ﺯﻴﺎﺩﺓ ﺤﺠﻡ ﺍﻟﻤﺒﻴﻌﺎﺕ، ﻭﺘﺤﻘﻴﻕ
  .(3)"ﺍﻟﺭﺒﺤﻴﺔ
ﻋﻥ ﻤﻔﻬﻭﻡ ﺍﻟﻜﻔﺎﺀﺓ ﻓﺎﻟﻔﻌﺎﻟﻴﺔ ﺘﻔﺴـﻴﺭ  ﻠﻑﺘﻤﻥ ﺘﻌﺩﺩ ﻤﻔﺎﻫﻴﻡ ﺍﻟﻔﻌﺎﻟﻴﺔ ﺇﻻ ﺃﻨﻪ ﻴﺠﺏ ﺍﻹﺸﺎﺭﺓ ﺇﻟﻰ ﺃﻨﻬﺎ ﺘﺨ ﺍﻟﺭﻏﻡ ﻭﻋﻠﻰ  
ﻤـﺩﻯ ﺘﺤﻘﻴـﻕ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴـﺔ ﻭﻤﺩﻯ ﺘﺄﺜﺭﻩ ﺒﺎﻟﻤﺤﻴﻁ ﻭﻜﺫﺍ ﺘـﺭﺘﺒﻁ ﺒ  ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔﻤﺤﺼﻠﺔ ﺘﻔﺎﻋل ﻤﺠﻤﻭﻋﺔ ﻤﻥ ﺍﻷﻨﺸﻁﺔ ﺩﺍﺨل 
  .ﺍﻟﻜﻔﺎﺀﺓ ﻋﻠﻰ ﺍﺴﺘﺨﺩﺍﻡ ﺍﻟﻤﻭﺍﺭﺩ ﺍﻟﻤﺨﺘﻠﻔﺔ ﺩﺍﺨل ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻤﻔﻬﻭﻡﻷﻫﺩﺍﻓﻬﺎ، ﻓﻲ ﺤﻴﻥ ﻴﻘﺘﺼﺭ 
ﻤﺘﻼﺯﻤـﺎﻥ ﻓـﻲ  ﻭﺠﻬـﺎﻥ ﻤﻥ ﻫﺫﺍ ﺍﻻﺨﺘﻼﻑ ﺍﻟﻤﻭﺠﻭﺩ ﻓﻲ ﻤﻔﻬﻭﻤﻲ ﺍﻟﻜﻔﺎﺀﺓ ﻭﺍﻟﻔﻌﺎﻟﻴﺔ ﺇﻻ ﺃﻨﻬﻤـﺎ  ﻡﻋﻠﻰ ﺍﻟﺭﻏﻭ        
ﻓﻲ  ﻭﺍﻟﻔﻌﺎﻟﻴﺔﻯ ﺘﺤﻘﻴﻘﻬﺎ ﻟﺩﺭﺠﺎﺕ ﻤﻘﺒﻭﻟﺔ ﻤﻥ ﺍﻟﻜﻔﺎﺀﺓ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻭﻨﺠﺎﺤﻬﺎ ﻴﺒﻘﻰ ﻤﺭﻫﻭﻨﺎ ﺒﻤﺩ ﺒﻘﺎﺀﺍﺴﺘﻘﺭﺍﺭ ﻭ  ﻷﻥ ,ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ
ﻴﺠﺏ ﺃﻥ ﻴﺘﻡ ﺒﺘﻜﺎﻟﻴﻑ ﻤﻨﺨﻔﻀﺔ ﺤﺘﻰ ﺘﻜـﻭﻥ , ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ ﺍﻟﻤﺴﻁﺭﺓ  ﺘﺤﻘﻴﻕﺒ ﺍﻟﻔﻌﺎﻟﻴﺔ ﻤﻥﻋﺎﻟﻴﺔ  ﺩﺭﺠﺔ ﻕﻴﻭﻗﺕ ﻭﺍﺤﺩ، ﻓﺘﺤﻘ





                                                
  .61.ﺹ ,ﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕ ,ﺠﻌﺒل ﺠﻤﺎل -(1)
  .13.ﺹ  ,ﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕ ,ﻲﺸﻭﻴﺨ ﺇﺴﻤﺎﻋﻴل -(2)
  .ﺍﻟﺤﻤﻴﺩ ﺒﺭﺤﻭﻤﺔ، ﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕ ﻋﺒﺩ -(3)
 
 
  ﻨﻤﻭﺫﺝ ﺍﻟﻌﻼﻗﺔ ﺒﻴﻥ ﺍﻟﻜﻔﺎﺀﺓ ﻭﺍﻟﻔﻌﺎﻟﻴﺔ: (  60 )ﺭﻗﻡ  ﺩﻭلـﺍﻟﺠ
 ﺍﻻﺴﺘﺨﺩﺍﻡ  ﻓﻲ ﺍﻟﻜﻔﺎﺀﺓ
 (3) (1) ﻜﻑﺀ
 (4) (2) ﻜﻑﺀ ﻏﻴﺭ
 ﻓﻌﺎل ﻓﻌﺎل ﻏﻴﺭ ﺍﻟﻔﻌﺎﻟﻴﺔ
  .ﻋﺒﺩ ﺍﻟﺤﻤﻴﺩ ﺒﺭﺤﻭﻤﺔ ، ﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕ:  ﺩﺭـﺍﻟﻤﺼ
  :ﺨﻼل ﺍﻟﻨﻤﻭﺫﺝ ﻴﻤﻜﻥ ﺘﻔﺴﻴﺭ ﺃﺭﺒﻌﺔ ﺤﺎﻻﺕ ﻭﻫﻲ  ﻤﻥ
ﺒﻨﺠـﺎﺡ،  ﺍﻟﻤﺤـﺩﺩﺓ ﻤﺅﺴﺴﺔ ﻟﻡ ﺘﺼل ﺇﻟﻰ ﺘﺤﻘﻴﻕ ﺍﻷﻫـﺩﺍﻑ ﻴﻭﺠﺩ ﺭﺸﺩ ﻓﻲ ﺍﺴﺘﺨﺩﺍﻡ ﺍﻟﻤﻭﺍﺭﺩ ﺍﻟﻤﺘﺎﺤﺔ ﺇﻻ ﺃﻥ ﺍﻟ: 1 ﺍﻟﺤﺎﻟﺔ
  .ﻭﻋﺩﻡ ﻭﺠﻭﺩ ﻓﻌﺎﻟﻴﺔ  ﻜﻔﺎﺀﺓ ﺩﻭﺒﺎﻟﺘﺎﻟﻲ ﺘﻭﺠ
ﻟﻡ ﺘﺤﺴﻥ ﺍﺴـﺘﺨﺩﺍﻡ ﻤﻭﺍﺭﺩﻫـﺎ ﻭﻟـﻡ  ﻷﻨﻬﺎ ,ﺇﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺎ ﻓﻌﺎﻟﺔﺘﻌﺘﺒﺭ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻓﻲ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﺤﺎﻟﺔ ﻏﻴﺭ ﺭﺍﺸﺩﺓ ﻭﻏﻴﺭ : 2 ﺍﻟﺤﺎﻟﺔ
  .ﺘﺤﻘﻕ ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ ﺍﻟﻤﺴﻁﺭﺓ ﺒﻨﺠﺎﺡ
ﻤﻌﺎ، ﻷﻨﻬﺎ ﺘﻤﻜﻨﺕ ﻤﻥ ﺍﺴﺘﺨﺩﺍﻡ ﻤﻭﺍﺭﺩﻫﺎ ﺍﻟﻤﺘﺎﺤﺔ ﺒﺸﻜل ﺠﻴـﺩ،  ﻭﺍﻟﻔﻌﺎﻟﻴﺔﻜﻔﺎﺀﺓ ﺘﺘﻤﺘﻊ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻓﻲ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﺤﺎﻟﺔ ﺒﺎﻟ:3 ﺍﻟﺤﺎﻟﺔ
  .ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ ﻓﻲ ﺍﻟﻭﻗﺕ ﺍﻟﻤﻨﺎﺴﺏ ﻭﺒﺄﻗل ﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻑ  ﺘﺤﻘﻴﻕﻭﺍﻨﻌﻜﺱ ﺫﻟﻙ ﻋﻠﻰ 
  ﺒﺘﻜﺎﻟﻴﻑ ﺒﺎﻫﻀﺔ ﻟﺫﺍ ﻭﺠﺏ ﺘﺭﺸﻴﺩ ﺍﺴﺘﺨﺩﺍﻤﻬﺎ  ﻭﻟﻜﻥﺘﻤﻜﻨﺕ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻓﻲ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﺤﺎﻟﺔ ﻤﻥ ﺘﺤﻘﻴﻕ ﺃﻫﺩﺍﻓﻬﺎ : 4 ﺍﻟﺤﺎﻟﺔ
 ,ﺘﺘﻌﺩﺩ ﻭﺘﺘﺒﺎﻴﻥ ﻨﻤﺎﺫﺝ ﻭﻤﺅﺸﺭﺍﺕ ﻗﻴﺎﺱ ﺍﻟﻔﻌﺎﻟﻴﺔ ﺩﺍﺨل ﺍﻟﻤﺅﺴﺴـﺔ :  ﻌﺎﻟﻴﺔ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔﻗﻴﺎﺱ ﺍﻟﻔ ﻤﻌﺎﻴﻴﺭ -2-3-2-3
ﺒﺩﺭﺍﺴﺔ ﺍﻟﻔﻌﺎﻟﻴﺔ ﻭﻋﻼﻗﺘﻬـﺎ ﺒـﺒﻌﺽ  ﻴﻬﺘﻡﻭﺘﺒﺎﻴﻥ ﺁﺭﺍﺀ ﻭﺃﻓﻜﺎﺭ ﺍﻟﺒﺎﺤﺜﻴﻥ ﺤﻭل ﻤﻔﻬﻭﻡ ﺍﻟﻔﻌﺎﻟﻴﺔ، ﻓﻔﺭﻴﻘﺎ ﻤﻥ ﺍﻟﺒﺎﺤﺜﻴﻥ  ﺒﺘﻌﺩﺩ
ﺍﻟﺘﻨﻅﻴﻤـﻲ ﻤﺴـﺘﺨﺩﻤﻴﻥ ﻤﺅﺸـﺭﺍﺕ  ﺥﻨﺎﻤﺒﺎﻟﻴﺭﺒﻁ ﺍﻟﻔﻌﺎﻟﻴﺔ  ﻭﺒﻌﻀﻬﻡﺍﻟﻤﺅﺸﺭﺍﺕ ﺍﻟﻤﺎﻟﻴﺔ ﺒﻌﺽ ﻤﺎﺍﻟﻤﺘﻐﻴﺭﺍﺕ ﺍﻟﺒﻴﺌﻴﺔ ﻤﺴﺘﺨﺩ
 ﻭ ﻜﺎﻹﻨﺘـﺎﺝ ﺍﻷﻨﺸـﻁﺔ ﺍﻟﻭﻅﻴﻔﻴـﺔ  ﺍﻨﺠـﺎﺯ  ﺭﺒﻁﻬﺎ ﺒﻤﺩﻯ ﺨﻼلﻓﻲ ﺤﻴﻥ ﺭﻜﺯ ﺍﻟﺒﻌﺽ ﻋﻠﻰ ﺩﺭﺍﺴﺔ ﺍﻟﻔﻌﺎﻟﻴﺔ ﻤﻥ ,ﺴﻠﻭﻜﻴﺔ 
ﻭﺍﻟﺠﺩﻭل ﻴﺤﺎﻭل ﺘﻠﺨﻴﺹ ﻤﺎ ﺘـﻡ  ﻭﺍﻟﺭﻗﺎﺒﺔﻜﺎﻟﺘﺨﻁﻴﻁ  ﺍﻷﺨﺭﻯﺇﻟﻰ ﻋﻼﻗﺘﻬﺎ ﺒﻤﺨﺘﻠﻑ ﺍﻟﻭﻅﺎﺌﻑ ﺍﻹﺩﺍﺭﻴﺔ  ﺇﻀﺎﻓﺔ, ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ 
  .ﺍﻟﺘﻁﺭﻕ ﺇﻟﻴﻪ 
  .ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ  ﻓﻲ ﺃﻫﻡ ﻤﻘﺎﻴﻴﺱ ﺍﻟﻔﻌﺎﻟﻴﺔ( :  70 )ﺭﻗﻡ  ﺩﻭلـﺍﻟﺠ
 ﺍﻟﻭﻅﻴﻔﻴﺔ ﻤﺠﺎﻻﺕﺍﻟﻓﻌﺎﻟﻴﺔ  ﻤﻘﺎﻴﻴﺱ ﺍﻟﺴﻠﻭﻜﻴﺔ ﺍﻟﻤﻘﺎﻴﻴﺱ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔ ﺍﻟﻤﻘﺎﻴﻴﺱ
 ﺓﺍﻟﻤﻘﺎﻴﻴﺱ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﺴﺘﺨﺩﻡ ﻋﺎﺩ ﻭﻫﻲ
ﺘﺤﻘﻴـﻕ  ﻤـﺩﻯﻟﻠﺘﻌـﺭﻑ ﻋﻠـﻰ 
ﻭﻯ ﺘﺍﻷﻫﺩﺍﻑ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔ ﻋﻠﻰ ﻤﺴ
 : ﻤﺜل, ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ
ﻤﻘـﺎﻴﻴﺱ ﺘﺨـﺘﺹ ﺒﻤـﺩﻯ  ﻭﻫﻲ
ﺘﺤﻘﻴ ــﻕ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴ ــﺔ ﻷﻫ ــﺩﺍﻓﻬﺎ 
ﺒﺎﻟﻨﻭﺍﺤﻲ ﺍﻻﺠﺘﻤﺎﻋﻴـﺔ  ﺍﻟﻤﺭﺘﺒﻁﺔ
ﺍﻟﺨﺎﺼﺔ ﺒﺎﻟﺒﻴﺌﻴﺔ ﻭﺍﻷﻓﺭﺍﺩ ﺍﻟﻌﺎﻤﻠﻴﻥ 
 ﺍﻟﺦ...ﻜﺭﻀﺎ ﺍﻟﻌﺎﻤﻠﻴﻥ 
ﻤﻘـﺎﻴﻴﺱ ﺘﺨـﺘﺹ ﺒﻤـﺩﻯ  ﻭﻫﻲ
 ﺒﻜـل ﺘﺤﻘﻴﻕ ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ ﺍﻟﻤﺭﺘﺒﻁـﺔ 
 :ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻭﻅﻴﻔﺔ 
   ﺍﻹﻨﺘﺎﺝ -
 
 
  . ﺍﻟﺭﺒﺢﻨﻤﻭ  ﻤﻌﺩل -
  . ﺍﻟﻤﺒﻴﻌﺎﺕ ﺤﺠﻡ -
  . ﻨﺔ ﺍﻟﺨﺎﺭﺠﻴﺔﺍﻟﻤﺭﻭ ﻨﺴﺏ -
  . ﺍﻟﻤﺭﻭﻨﺔ ﺍﻟﺩﺍﺨﻠﻴﺔ ﻨﺴﺏ -
ﺍﻟﻌﺎﺌ ــﺩ ﻋﻠ ــﻰ  ﻤﻌ ــﺩل -
  . ﺍﻻﺴﺘﺜﻤﺎﺭ
 .ﺍﻟﻜﻔﺎﺀﺓ -
   ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ -
   ﺍﻟﺘﻤﻭﻴل -
  ﺍﻷﻓﺭﺍﺩ -
 ﻭﺍﻟﺘﻨﻤﻴﺔ ﺍﻟﺒﺤﺙ -
  ﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕ: ﺍﻟﺤﻤﻴﺩ ﺒﺭﺤﻭﻤﺔ ﻋﺒﺩ: ﺩﺭـﺍﻟﻤﺼ
ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ ﻫﻲ ﺍﻟﺘﺤﺩﻱ ﺍﻟﺭﺌﻴﺴﻲ ﺍﻟﺫﻱ ﻴﻭﺍﺠـﻪ ﻤﻌﻅـﻡ  ﺒﺎﺘﺕ,  ﺍﻟﺘﻐﻴﺭ ﻅل ﺒﻴﺌﻴﺔ ﻋﺎﻟﻤﻴﺔ ﺸﺩﻴﺩﺓ ﻓﻲ:  ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ -4-2-3
ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴـﻴﺔ ﻭﻟﻴﺴـﺕ  ﺍﻟﻘﺩﺭﺓﺃﻓﻀل ﻤﺴﺘﻭﻯ ﻟﺘﻁﺒﻴﻕ ﻤﻔﻬﻭﻡ ، ﻜﻤﺎ ﺘﺘﻔﻕ ﺃﻏﻠﺏ ﺍﻟﺩﺭﺍﺴﺎﺕ ﻋﻠﻰ ﺃﻥ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻫﻭ  ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ
   .ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﻫﻲ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﺘﻨﺎﻓﺱ ﻓﻲ ﺍﻷﺴﻭﺍﻕ ﺍﻟﺩﻭﻟﻴﺔ  ﻷﻥ ,ﺍﻟﺩﻭل ﺃﻭ ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﺎﺕ 
ﺫﻟﻙ ﻤـﻥ ﺨـﻼل ﺴـﻠﻭﻙ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴـﺎﺕ ﺒﺘـﻭﻓﻴﺭ  ﻭﺘﺭﺠﻡ , ﻤﻅﺎﻫﺭ ﺍﻟﻤﻴﺯﺓ ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ ﺇﻟﻰ ﺒﺩﺍﻴﺔ ﺍﻟﺜﻤﺎﻨﻴﻨﺎﺕ ﺘﻌﻭﺩﻭ  
ﻤـﺩﻋﻡ  ﺍﻟﺴـﻠﻭﻙ ﻜـﺎﻥ ﻫـﺫﺍ  ﺤﻴﺙ, ﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴﺔ  ﻤﺅﺴﺴﺎﺕﺍﻟ ﺕﻤﻨﺘﻭﺠﺎﻤﻥ  ﺃﻓﻀل ﺔﻭﺍﻟﺨﺩﻤﺎﺕ ﺒﺄﺴﻌﺎﺭ ﻤﻨﺨﻔﻀ ﺠﺎﺕﻭﺍﻟﻤﻨﺘ
ﺒﺴﺒﺏ ﺘـﺩﻫﻭﺭ  ﻴﺔﻜﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ ﻟﻠﺼﻨﺎﻋﺔ ﺍﻷﻤﺭﻴ ﻟﺠﻨﺔﻁﺎﻟﺏ ﺒﺘﻜﻭﻴﻥ  ﻭﺍﻟﺫﻱ" ﺭﻴﺠﺎﻥ"  ﻲﺍﻷﻤﺭﻴﻜﺒﺘﺼﺭﻴﺢ ﺼﺩﺭ ﻋﻥ ﺍﻟﺭﺌﻴﺱ 
  .ﻓﻲ ﺃﻭﺍﺨﺭ ﺍﻟﺜﻤﺎﻨﻴﻨﺎﺕ  ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ ﻋﻥ  retrop.Mﻜﺘﺎﺒﺎﺕ ﻟـ  ﻭﻅﻬﻭﺭ, ﺃ ﺃﻤﺎﻡ ﺍﻟﻴﺎﺒﺎﻥ .ﻡ.ﻭﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ ﻟـ  ﺍﻟﻘﺩﺭﺓ
ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻴﻭﻥ ﻓﻲ ﺇﻋﻁﺎﺀ ﻤﻔﻬﻭﻡ ﺩﻗﻴﻕ ﻭﻤﻭﺤﺩ ﻟﻠﻤﻴﺯﺓ ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ، ﺤﻴـﺙ  ﺍﺨﺘﻠﻑ: ﺍﻟﻤﻴﺯﺓ ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ ﻤﻔﻬﻭﻡ -1-4-2-3
ﻭﺘﻜـﻭﻥ  ﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴـﺔ، ﺍﻟﺨﺼﺎﺌﺹ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻤﻴﺯ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻋﻥ ﻏﻴﺭﻫﺎ ﻤﻥ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ  ﻤﺠﻤﻭﻋﺔ" ﻋﺭﻓﻬﺎ ﻋﻠﻰ ﺃﻨﻬﺎ  ﻤﻥﻫﻨﺎﻙ 
 reltoKﻭ yenraB ﺭﻓﻬـﺎ ﻋ ﻜﻤـﺎ ,(1)" ﻟﺩﻴﻬﻡﻫﺫﻩ ﺍﻟﺨﺼﺎﺌﺹ ﻓﻲ ﻤﺠﻤﻠﻬﺎ ﻗﻭﺓ ﺩﺍﻓﻌﺔ ﺘﺅﺜﺭ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ ﻭﺘﺨﻠﻕ ﺍﻟﺭﻀﺎ 
ﺘﻬﺩﻑ ﺇﻟـﻰ ﺨﻠـﻕ ﺍﻟﻘﻴﻤـﺔ  ﺍﻟﺘﻲﻭ( ﻴﺯﻴﺍﻟﺘﻜﻠﻔﺔ، ﺍﻟﺘﻨﻭﻴﻊ، ﺍﻟﺘﻤ ﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ) ﺘﺎﺒﻊ ﻟﻼﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺎﺕ ﺍﻟﺜﻼﺜﺔ  ﻤﺘﻐﻴﺭ" ﺃﻨﻬﺎ  ﻋﻠﻰ
ﻗﺩﺭﺓ ﺨﺎﺼﺔ ﺘﻤﻴـﺯ  ﺇﻴﺠﺎﺩ"  ﺒﺄﻨﻬﺎ" ﺍﻟﺴﻠﻤﻲ ﻋﻠﻲ" ﻭﻴﻌﺭﻓﻬﺎ ،(2)"ﺘﻁﺒﻴﻘﻬﺎ ﻴﻥﺒﻟﻠﻌﻤﻴل ﻭ ﻻ ﻴﻤﻜﻥ ﻟﻠﻤﻨﺎﻓﺴﻴﻥ ﺍﻟﺤﺎﻟﻴﻴﻥ ﻭﺍﻟﻤﺭﺘﻘ
ﺴﻴﻁﺭﺓ ﻨﺴﺒﻴﺔ ﻋﻠﻰ ﺸﺭﻴﺤﺔ ﻤﻬﻤﺔ ﻓﻲ  ﺘﺤﻘﻕﻴﺠﻌﻠﻬﺎ  ﻤﻤﺎ ,ﺒﺎﻟﻨﺴﺒﺔ ﻟﻠﻤﻨﺎﻓﺴﻴﻥ ﺍﻓﻀلﺅﺴﺴﺔ ﻭﺘﺠﻌﻠﻬﺎ ﻓﻲ ﻭﻀﻊ ﻤﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﻟﻤ
  .(3)ﻟﺴﻭﻕ ﺘﻀﻤﻥ ﻟﻬﺎ ﺤﺠﻤﺎ ﻤﻥ ﺍﻟﻤﺒﻴﻌـﺎﺕﺍ
ﻗﻴﻤـﺔ  ﺨﻠـﻕ ﻴﻤﻜﻥ ﺍﻟﻘﻭل ﺒﺄﻥ ﻤﺅﺴﺴﺔ ﻤﺎ ﺘﻤﺘﻠﻙ ﻤﻴﺯﺓ ﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ ﺇﺫﺍ ﻜﺎﻥ ﻟﺩﻴﻬﺎ ﺍﻟﻘﺩﺭﺓ ﻋﻠﻰ  ﺍﻟﺘﻌﺎﺭﻴﻑﻜل ﻫﺫﻩ  ﻤﻥ  
ﻟﺯﻴﺎﺩﺓ ﺤﺼﺘﻬﺎ ﺍﻟﺴﻭﻗﻴﺔ  ﻬﺎﻴﺘﻤﻴﺯﻫﺎ ﻭﺍﺨﺘﻼﻓﻬﺎ ﻋﻥ ﻤﻨﺎﻓﺴ ﺘﺅﻜﺩ ,ﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ ﺫﻜﻴﺔ ﻭﻓﻌﺎﻟﺔ ﻟﻌﻤﻼﺌﻬﺎ ﻤﻥ ﺨﻼل ﺘﺒﻨﻲ ﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ
  .ﻟﻬﺎ ﺍﻟﺒﻘﺎﺀ ﻭﺍﻻﺴﺘﻤﺭﺍﺭ ﺘﻀﻤﻥ ,ﺒﺎﺴﺘﻤﺭﺍﺭ ﺎﻭﺘﺤﻘﻴﻕ ﺃﺭﺒﺎﺤ
                                                
  .ﻋﺒﺩ ﺍﻟﺤﻤﻴﺩ ﺒﺭﺤﻭﻤﺔ، ﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕ -(1)
  .ﻨﻔﺱ ﺍﻟﻤﺭﺠﻊ -(2)
  .01.ﺹ.2002ﺃﻜﺘﻭﺒﺭ , 91ﺍﻟﻌﺩﺩ , ﺠﺎﻤﻌﺔ ﺍﻟﻘﺎﻫﺭﺓ ,ﺍﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔﺃﻭﺭﺍﻕ ," ﺍﻟﻘﺩﺭﺓ ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ ﻭﻤﺤﺩﺩﺍﺘﻬﺎ ﻤﻔﻬﻭﻡ" ,ﻁﻌﻴﻤﺔ ﺍﻟﺠﺭﻑ ﻤﻨﻰ -(3)
 
 
ﻓﺎﻨـﻪ , ﻟﻠﻤﻨﺎﻓﺴـﻴﻥ  ﺠﺩﻴﺩﺓﺒﻅﻬﻭﺭ ﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺎﺕ , ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻤﺘﻠﻙ ﻤﻴﺯﺓ ﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ ﺤﺎﻟﻴﺎ ﻗﺩ ﺘﻔﻘﺩﻫﺎ ﻤﻊ ﺍﻟﺯﻤﻥ  ﺃﻥ ﻭﺒﻤﺎ
  .ﻭﺍﻥ ﻜﺎﻥ ﻫﻨﺎﻟﻙ ﺍﺨﺘﻼﻑ ﺒﻴﻥ ﺍﻟﻤﻭﻀﻭﻋﻴﻥ,  ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺝﻟﻠﻤﻴﺯﺓ ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ ﻋﻠﻰ ﻏﺭﺍﺭ ﺩﻭﺭﺓ ﺤﻴﺎﺓ  ﻴﻤﻜﻥ ﺘﺼﻭﺭ ﺩﻭﺭﺓ ﺤﻴﺎﺓ
  :ﺤﻴﺎﺓ ﺍﻟﻤﻴﺯﺓ ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ  ﺩﻭﺭﺓ -2-4-2-3
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  .64.p.4991,reglA
   .ﻓﺘﺭﺓ ﺘﺤﺩﻴﺩ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ: A
ﻭﺩﻴﻨﺎﻤﻴﻜﻴﺔ ﺼـﻨﺎﻋﺔ  ﻭﻫﻲ ﻤﺭﺘﺒﻁﺔ ﺒﺤﺭﻜﻴﺔ  ﺍﻟﻘﺩﻴﻤﺔ، ﻓﻴﻬﺎ ﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴﻭﻥ ﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺎﺘﻬﻡ ﻴﺴﺘﻌﻤلﺍﻟﺘﻲ  ﻔﺘﺭﺓﺍﻟ: B
   .ﻤﻌﻴﻨﺔ
  .ﺒﺎﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺎﺕ ﺠﺩﻴﺩﺓ  ﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴﻭﻥ ﻓﻴﻬﺎ ﻴﻬﺎﺠﻡ ﺍﻟﻔﺘﺭﺓ ﺍﻟﺘﻲ:C
  .ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔﻴﻤﺜل ﺩﺭﺠﺔ ﻨﺠﺎﺡ ﺍﻟﻤﻴﺯﺓ : D
ﺍﻟﻤﻴﺯﺓ ﺘﻭﺠﺩ ﻗﺒـل ﻭﺠـﻭﺩ  ﻫﺫﻩﻫﺩﻑ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻫﻭ ﺍﻟﺤﺼﻭل ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻤﻴﺯﺓ ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ ﻟﻤﺩﺓ ﻁﻭﻴﻠﺔ، ﺤﻴﺙ ﺃﻥ  ﺇﻥ      
ﺃﻤـﺎ  ﺍﻟﺴﻭﻕﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻋﻨﺩ ﻭﻀﻌﻬﺎ ﻟﻼﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺃﻥ ﺘﻌﺘﻤﺩ ﻋﻠﻴﻬﺎ ﻭﺘﻨﻁﻠﻕ ﻤﻨﻬﺎ ﻟﻠﺒﻘﺎﺀ ﻓﻲ  ﻋﻠﻰ ﻴﺠﺏ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻟﺫﻟﻙ









  : ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔﺍﻟﻌﺎﻤﺔ ﻟﺒﻨﺎﺀ ﺍﻟﻤﺯﺍﻴﺎ  ﺍﻷﺴﺱ -3-4-2-3
, ﺃﻜﺒـﺭ ﻭﻀـﻤﺎﻥ ﺍﺴـﺘﻤﺭﺍﺭﻴﺘﻬﺎ  ﺃﺭﺒﺎﺡﺘﺤﻘﻴﻕ  ﻤﻥﻤﻤﻜﻨﺔ ﺒﻤﺎ ﻴﻤﻜﻥ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ  ﻓﺘﺭﺓﻋﻠﻰ ﺍﻟﻤﻴﺯﺓ ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ ﺃﻁﻭﺍل  ﻟﻠﺤﻔﺎﻅ
 ﻓﺎﻨـﻪ  ﻤﺎ ﺃﻥ ﻫﺫﻩ ﺍﻷﺴﺱ ﻋﺩﻴـﺩﺓ ﻭﺒ. ﺇﻤﻜﺎﻨﻴﺎﺘﻬﺎﻤﻊ  ﺘﻤﺎﺸﻴﺎ ,ﻟﻠﺘﻁﺒﻴﻕﻭﺠﺏ ﺨﻠﻕ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﻤﻴﺯﺓ ﻋﻠﻰ ﺃﺴﺱ ﻭﺍﻀﺤﺔ ﻭﻗﺎﺒﻠﺔ 
ﺘﺒﻨﺎﻫﺎ ﺒﻐﺽ ﺍﻟﻨﻅـﺭ ﻋـﻥ ﻁﺒﻴﻌـﺔ ﻨﺸـﺎﻁﻬﺎ ﺘﻷﻱ ﻤﺅﺴﺴﺔ ﺃﻥ  ﻴﻤﻜﻥ ﺃﻨﻪﺒﺤﻜﻡ  ﻓﻘﻁﻋﻭﺍﻤل  ﺃﺭﺒﻌﺔ  ﺇﻟﻰﻕ ﺭﻴﻤﻜﻥ ﺍﻟﺘﻁ
ﺇﺫ ﺃﻥ ﺍﻟﺠـﻭﺩﺓ ﺍﻟﻤﺘﻔﻭﻗـﺔ  ﻤﺘﺩﺍﺨﻠﺔ ﻋﻭﺍﻤلﻭﻫﻲ . ﺍﻟﻜﻔﺎﺀﺓ، ﺍﻟﺠﻭﺩﺓ، ﺍﻟﺘﺠﺩﻴﺩ، ﺍﻻﺴﺘﺠﺎﺒﺔ ﻟﺤﺎﺠﺎﺕ ﺍﻟﻌﻤﻴل : ﻭﻫﻲ  ﻭﺤﺠﻤﻬﺎ
ﺘﺼﺏ ﻓﻲ ﺒﻨـﺎﺀ ﺍﻟﻤﺯﺍﻴـﺎ  ﻭﻜﻠﻬﺎ ,ﺘﺠﺩﻴﺩ ﻴﺩﻋﻡ ﺍﻟﻜﻔﺎﺀﺓ ﻭﺍﻟﺠﻭﺩﺓ ﻭﺍﻻﺴﺘﺠﺎﺒﺔ ﻟﺤﺎﺠﺎﺕ ﺍﻟﻌﻤﻴلﻭﺍﻟ ﺍﻟﻤﺘﻔﻭﻗﺔﺘﻘﻭﺩ ﺇﻟﻰ ﺍﻟﻜﻔﺎﺀﺓ 
  .(1)ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ 
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  :ﻋﻠﻰ ﺤﺩﻯ لﻋﺎﻤ ﻴﻠﻲ ﻨﺩﺭﺱ ﻜل ﻭﻓﻴﻤﺎ
  ﻟﻺﻨﺘﺎﺝﻫﻲ ﺍﻟﻌﻭﺍﻤل ﺍﻷﺴﺎﺴﻴﺔ  ﻓﺎﻟﻤﺩﺨﻼﺕ , ﺍﻟﻤﺨﺭﺠﺎﺕﺃﺩﺍﺓ ﺘﺤﻭﻴل ﺍﻟﻤﺩﺨﻼﺕ ﺇﻟﻰ  ﻫﻲﺇﻥ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ :  ﺍﻟﻜﻔﺎﺀﺓ: ﺃ
ﺒﻬـﺫﺍ  ﻭﺍﻟﻜﻔﺎﺀﺓ. ﻠﻊ ﻭﺍﻟﺨﺩﻤﺎﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻨﺘﺠﻬﺎ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔﺍﻟﻤﺨﺭﺠﺎﺕ ﺘﺘﻤﺜل ﻓﻲ ﺍﻟﺴ ﺒﻴﻨﻤﺎ...( ﺍﻟﻌﻤل، ﺭﺃﺱ ﺍﻟﻤﺎل، ﺍﻷﺭﺽ،)  
ﻫـﻲ ﺃﺴـﺎﺱ ﺒﻨـﺎﺀ  ﺍﻟﻜﻔﺎﺀﺓﺭﺸﻴﺩﺓ ﻟﻠﺤﺼﻭل ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻤﺨﺭﺠﺎﺕ ﻭﻟﻬﺫﺍ ﺍﻟﻘﻭل ﺒﺄﻥ  ﺍﻟﻤﺩﺨﻼﺕ ﺍﻟﻤﺴﺘﻐﻠﺔ ﺒﻁﺭﻴﻘﺔ ﺍﺭﺩﻤﻘ ﺘﻤﺜل
ﺃﻨﻬـﺎ  ﺍﻟﻘﻭلﺒﺘﺤﻤل ﺃﺩﻨﻰ ﻤﺴﺘﻭﻯ ﻤﻥ ﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻑ ﻴﻤﻜﻥ  ﺍﻹﻨﺘﺎﺠﻴﺔﺤﻘﻘﺕ ﻤﺴﺘﻭﻯ ﺃﻋﻠﻰ ﻤﻥ  ﺇﺫﺍ ﻓﺎﻟﻤﺅﺴﺴﺔ,  ﺍﻟﻤﻴﺯﺓ ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ
  .ﺘﻤﺘﻠﻙ ﻤﻴﺯﺓ ﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ ﻤﺭﺘﻜﺯﺓ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺘﻜﻠﻔﺔ 
ﻭﻜﺴـﺏ ﺜﻘـﺔ ﺍﻟﻌﻤـﻼﺀ  ﺍﻷﺴﻭﺍﻕﺘﺘﻴﺢ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﺍﻟﺘﻤﻴﺯ ﻓﻲ  ﺍﻟﺘﻲﺔ ﺍﻟﺠﻭﺩﺓ ﻤﻥ ﺒﻴﻥ ﺍﻟﻌﻨﺎﺼﺭ ﺍﻟﻤﻬﻤ ﺘﻌﺘﺒﺭ:  ﺍﻟﺠﻭﺩﺓ : ﺏ
ﻟﻠﺤﻔﺎﻅ ﻋﻠﻰ ﺤﺼﺘﻬﺎ ﻓﻲ ﺍﻷﺴـﻭﺍﻕ ﻭﻤـﻥ ﺜـﻡ ﺍﻻﺴـﺘﻤﺭﺍﺭﻴﺔ , ﺜﻡ ﻜﺴﺏ ﻭﻻﺌﻬﻡ  ﻭﻤﻥ, ﻭﺘﺤﺴﻴﻥ ﺼﻭﺭﺘﻬﺎ ﻓﻲ ﺃﺫﻫﺎﻨﻬﻡ 
  . ﻭﺍﻟﺒﻘﺎﺀ
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 ﺍﻟﻤﺘﻤﻴﺯﺓ ﺍﻟﺠﻭﺩﺓ
 ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ  ﺍﻟﻤﻴﺯﺓ
  ﺍﻟﻤﻨﺨﻔﻀﺔ ﺍﻟﺘﻜﻠﻔﺔ
    ﺍﻟﺘﻤﻴﺯ
 ﺍﻟﺘﺠﺩﻴﺩ
ﺍﻟﻔﻌل ﺍﻟﻤﺘﻤﻴﺯ ﺘﺠﺎﻩ ﺤﺎﺠﺎﺕ  ﺭﺩ
  ﺍﻟﻌﻤﻴل
 ﻟﻤﺘﻤﻴﺯﺓ ﺍ ﺍﻟﻜﻔﺎﺀﺓ
 
 
ﺍﻟﻤﺅﺴﺴـﺔ  ﻓـﻲ ﺒل ﻫﻲ ﻤﺴﺅﻭﻟﻴﺔ ﻜل ﻓـﺭﺩ , ﺍﻟﺠﻭﺩﺓ ﺫﺍﺕ ﻤﻔﻬﻭﻡ ﺃﻭﺴﻊ ﻤﻥ ﻜﻭﻨﻬﺎ ﺇﺤﺩﻯ ﻭﻅﺎﺌﻑ ﺍﻹﻨﺘﺎﺝ  ﺃﺼﺒﺤﺕ ﻭﻗﺩ
  .(1)ﺍﻟﺯﺒﻭﻥ ﺍﺤﺘﻴﺎﺠﺎﺕﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺘﺘﻤﻴﺯ ﺒﺎﻟﻤﺭﻭﻨﺔ ﺍﻟﻌﺎﻟﻴﺔ ﻹﺩﺨﺎل ﺍﻟﺘﻌﺩﻴﻼﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﺘﻼﺀﻡ ﻤﻊ ﻭﺍﺴ
ﻤﻁﺎﺒﻘﺔ  ﺩﺭﺠﺔ"ﻫﻲﺃﻭ , (2)"ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻠﺒﻲ ﺘﻭﻗﻌﺎﺕ ﺍﻟﺯﺒﻭﻥ ﺃﻭ ﺃﻜﺜﺭ ﻤﻨﻬﺎ ﻟﻠﻤﺘﻁﻠﺒﺎﺕ ﺍﻟﻤﻁﺎﺒﻘﺔ" ﺍﻟﺠﻭﺩﺓ ﺒﺄﻨﻬﺎ  ﻭﺘﻌﺭﻑ          
ﻅل ﺍﻟﺴﻌﺭ ﺍﻟﻤﻼﺌﻡ ﻭﺍﻟﺘﺴـﻠﻴﻡ ﻓـﻲ ﺍﻟﻭﻗـﺕ  ﻓﻲﻟﺤﺎﺠﺎﺕ ﺍﻟﺯﺒﻭﻥ ( ﺴﻠﻌﺔ ﺃﻭ ﺨﺩﻤﺔ )ﺍﻟﺴﻤﺎﺕ ﻭﺍﻟﺨﺼﺎﺌﺹ ﺍﻟﻜﻠﻴﺔ ﻟﻠﻤﻨﺘﻭﺝ
  .(3)"ﺍﻟﻤﺤﺩﺩ
ﻭﻤﺎ ﻨـﺘﺞ ﻋﻨﻬـﺎ  ﺍﻟﻌﻭﻟﻤﺔﺍﺘﺴﺎﻉ ﺍﻷﺴﻭﺍﻕ ﺒﺴﺒﺏ ﻅﺎﻫﺭﺓ : ﻤﻥ ﺃﻫﻤﻬﺎ, ﺍﻻﻫﺘﻤﺎﻡ ﺒﺎﻟﺠﻭﺩﺓ ﺒﻔﻌل ﺠﻤﻠﺔ ﻤﻥ ﺍﻟﻌﻭﺍﻤل  ﺯﺍﺩ ﻭﻗﺩ
ﺎﺓ ﻗﺼﺭ ﺩﻭﺭﺓ ﺤﻴ  ـ,ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺒﺎﻟﻤﺯﺍﻴﺎ ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ  ﺍﻫﺘﻤﺎﻡ, ﻤﻥ ﺍﺘﺴﺎﻉ ﻟﻸﺴﻭﺍﻕ ﻭﻤﻥ ﺜﻡ ﺍﺘﺴﺎﻉ ﺩﺍﺌﺭﺓ ﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴﺔ ﻭﺍﺸﺘﺩﺍﺩﻫﺎ 
ﺘﻔﺭﺽ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺍﻟﺴﻌﻲ ﺍﻟﻤﺘﻭﺍﺼـل ﻨﺤـﻭ  ﻋﻭﺍﻤلﻭﻫﺫﻩ . ﺍﻟﺦ...ﻭﺘﻴﺭﺓ ﺍﻻﺒﺘﻜﺎﺭ ﻭﺍﻟﺘﺠﺩﻴﺩ ﺯﻴﺎﺩﺓﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺝ ﺒﺴﺒﺏ  
ﺒﺎﻋﺘﺒﺎﺭ ﺃﻥ , ﺘﻠﺒﻲ ﺤﺎﺠﺎﺕ ﻭﺭﻏﺒﺎﺕ ﺍﻟﺯﺒﻭﻥ ,ﻤﻥ ﺨﻼل ﺍﺒﺘﻜﺎﺭ ﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ ﺠﺩﻴﺩﺓ , ﺘﺤﻘﻴﻕ ﻤﺯﺍﻴﺎ ﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ ﻭﺍﻟﻤﺤﺎﻓﻅﺔ ﻋﻠﻴﻬﺎ 
ﻨﺤـﻭ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺠـﺎﺕ  ﺍﻫﺘﻤﺎﻤﺎﺘﻪﺒل ﺍﺘﺠﻬﺕ , ﺎﻀﻠﺔ ﺒﻴﻥ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ ﻟﻡ ﻴﻌﺩ ﻴﺭﻜﺯ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺴﻌﺭ ﻜﻌﺎﻤل ﻭﺤﻴﺩ ﻟﻠﻤﻔ ﺍﻷﺨﻴﺭﻫﺫﺍ 
  . ﺒﻤﺎ ﺘﻌﻜﺴﻪ ﻤﻥ ﺘﻁﻭﺭ ﻓﻲ ﺍﻟﺠﻭﺩﺓ ﻭﺍﻟﺘﻤﻴﺯ ﻓﻲ ﺍﻷﺩﺍﺀ, ﺍﻟﺠﺩﻴﺩﺓ 
 ﺒﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺘﻬـﺎ،  ﺃﻭ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴـﺔ  ﻓـﻲ  ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﻋﻤل ﺒﻁﺭﻴﻘﺔﺍﻷﻤﺭ ﺘﻌﻠﻕﺴﻭﺍﺀ ,  ﺃﻱ ﺸﻲﺀ ﺠﺩﻴﺩ ﺃﻭ ﺤﺩﻴﺙ ﻫﻭ : ﺍﻟﺘﺠﺩﻴﺩ: ﺝ
ﻴﻤﻨﺢ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﺸﻴﺌﺎ ﻤﻨﻔﺭﺩﺍ ﻭﺒﺎﻟﺘﺎﻟﻲ ﻴﻤﻴﺯﻫﺎ ﻋـﻥ ﻁﺭﻴـﻕ  ﻷﻨﻪ,ﺎﻓﺴﻴﺔ ﺍﻟﺘﺠﺩﻴﺩ ﻤﻥ ﺃﻫﻡ ﺍﻷﺴﺱ ﻟﺒﻨﺎﺀ ﺍﻟﻤﺯﺍﻴﺎ ﺍﻟﺘﻨ ﻴﻌﺘﺒﺭﻭ
  .ﻓﻲ ﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻑ ﺍﻟﺘﺨﻔﻴﺽ ﺃﻭﻓﺭﺽ ﺃﺴﻌﺎﺭ ﻋﺎﻟﻴﺔ 
 ﻤـﻥ ﺍﻟﻤﻬﺎﻡ ﺒﺸﻜل ﺃﻓﻀل  ﺃﺩﺍﺀﺘﻜﻭﻥ ﻗﺎﺩﺭﺓ ﻋﻠﻰ  ﺃﻥﻤﺅﺴﺴﺔ ﻤﺘﻔﻭﻗﺔ ﻴﺘﻌﻴﻥ ﻋﻠﻴﻬﺎ  ﻟﺘﻜﻭﻥ : ﺍﻻﺴﺘﺠﺎﺒﺔ ﻟﺤﺎﺠﺎﺕ ﺍﻟﻌﻤﻴل: ﺩ
ﻴﺅﺩﻱ ﺇﻟﻰ ﺍﻟﺘﻤﻴـﺯ ﺍﻟﻘـﺎﺌﻡ ﻋﻠـﻰ  ﻭﻫﺫﺍﻗﻴﻤﺔ ﺃﻜﺒﺭ ﻟﻤﻨﺘﺠﺎﺘﻬﺎ  ﻤﻨﺎﻓﺴﻬﺎ ﻓﻲ ﺘﻠﺒﻴﺔ ﺤﺎﺠﺎﺕ ﻋﻤﻼﺌﻬﺎ، ﻭﺒﺎﻟﺘﺎﻟﻲ ﻴﻌﻁﻲ ﺍﻟﻌﻤﻴل
  .(4)ﺍﻟﻤﺯﺍﻴﺎ ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ
ﺃﻫﻤﻴﺔ ﺍﻟﻤﻴﺯﺓ ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔ ﻓﻲ ﺨﻠﻕ ﻗﻴﻤﺔ ﻟﻠﻌﻤـﻼﺀ  ﺘﻜﻤﻥ: ﺍﻟﻤﻴﺯﺓ ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ ﺃﻫﻤﻴﺔ -4-4-2-3
ﻥ ﺘﺤﻘﻴـﻕ ﺍﻟﺘﻤﻴـﺯ ﻓـﻲ ﺁﺫﻫـﺎﻨﻬﻡ، ﻜﻤـﺎ ﺃ  ﺴﺔﺴﻤﻌﺔ ﻭﺼﻭﺭﺓ ﺍﻟﻤﺅﺴ ﻭﺘﺤﺴﻥﻭﻻﺀﻫﻡ ﻭﺘﺩﻋﻡ  ﻭﺘﻀﻤﻥ ,ﺍﺤﺘﻴﺎﺠﺎﺘﻬﻡ ﺘﻠﺒﻲ
ﻋﻠـﻰ ﺍﻟﺘﻤﻴـﺯ ﻓـﻲ ﺍﻟﻤـﻭﺍﺭﺩ ﻭﺍﻟﻜﻔـﺎﺀﺍﺕ  ﺘﻌﺘﻤـﺩ ,ﻓﻲ ﺍﻟﺴﻠﻊ ﻭﺍﻟﺨﺩﻤﺎﺕ ﺍﻟﻤﻘﺩﻤﺔ ﻟﻠﻌﻤﻼﺀ  ﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴﻴﻥﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ ﻋﻥ 
 ﻭﺍﻻﺴـﺘﻤﺭﺍﺭ ﺇﻟﻰ ﺘﺤﻘﻴﻕ ﺤﺼﺔ ﺴﻭﻗﻴﺔ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﻭﺭﺒﺤﻴﺔ ﻋﺎﻟﻴﺔ ﺘﻀﻤﻥ ﻟﻬﺎ ﺍﻟﺒﻘﺎﺀ  ﺒﺎﻹﻀﺎﻓﺔ, ﻭﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺎﺕ ﺍﻟﻤﻨﺘﻬﺠﺔ 
ﺒﻘـﺩﺭ ﻤـﺎ  ﻷﻨﻪ , ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔﺍﻟﻌﻨﺎﺼﺭ ﺍﻟﻤﻜﻭﻨﺔ ﻷﺩﺍﺀ  ﻤﻥ  ﺎﻤﻬﻤ ﺍﻴﺔ ﻋﻨﺼﺭﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴ ﺍﻟﻤﻴﺯﺓﻫﺫﺍ ﺍﻋﺘﺒﺭﺕ  ﻭﻋﻠﻰ ,ﻓﻲ ﺍﻟﺴﻭﻕ




                                                
 .744.ﺹ.4002,ﺍﻷﺭﺩﻥ, ﻭﺍﻟﻨﺸﺭﺎﻋﺔ ﺩﺍﺭ ﻭﺍﺌل ﻟﻠﻁﺒ, ﺍﺩﺍﺭﺓ ﺍﻻﻨﺘﺎﺝ ﻭﺍﻟﻌﻤﻠﻴﺎﺕ:ﻤﺤﺴﻥ ﻭ ﺼﺒﺎﺡ ﻤﺠﻴﺩ ﺍﻟﻨﺠﺎﺭ ﺍﻟﻜﺭﻴﻡﻋﺒﺩ  (1)
 .544.ﺹ,ﺍﻟﻤﺭﺠﻊ ﻨﻔﺱ  (2)
 .ﺹ,ﺍﻟﻤﺭﺠﻊ ﻨﻔﺱ  (3)
 43، ﺹ 5002ﺒﺎﺘﻨﺔ  ﺠﺎﻤﻌﺔﻤﺎﺠﺴﺘﻴﺭ،  ﺭﺴﺎﻟﺔ، ﺘﺄﺜﻴﺭ ﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻑ ﻋﻠﻰ ﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔ ﺘﻔﺭﻗﻨﻴﺕ،ﺯﻟﻴﺨﺔ   (4)
، ﺠﺎﻤﻌﺔ ﻤﺤﻤﺩ ﺍﻟﺩﻭﻟﻲ ﺤﻭل ﺍﻟﺘﺴﻴﻴﺭ ﺍﻟﻔﻌﺎل ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔ ﺍﻟﻤﻠﺘﻘﻰ، "ﺔﻴﻴﺭ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ ﻟﻠﻤﻭﺍﺭﺩ ﺍﻟﺒﺸﺭﻴﻟﻤﻴﺯﺓ ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ ﻭﻓﻌﺎﻟﻴﺔ ﺍﻟﺘﺴﺍ" ،ﻴﺤﻀﺔ ﻼﻟﻲﻤﺴ  (5)
 .30ﺹ  5002 ﻤﺎﻱ، ﻤﺴﻴﻠﺔ ﺒﻭﻀﻴﺎﻑ،
 
 
  :ﻤﻥ ﺒﻴﻨﻬﺎ, ﺒﻌﺩﺓ ﻤﺅﺸﺭﺍﺕ ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔﻗﻴﺎﺱ  ﻴﻤﻜﻥ: ﻗﻴﺎﺱ ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ  ﻤﺅﺸﺭﺍﺕ -5-4-2-3
   ﺔﺴﻨﺔ ﺍﻟﻤﻘﺎﺭﻨﺃﻋﻤﺎل  ﺭﻗﻡ                            
  = ﻋﻤﺎل ﺭﻗﻡ ﺍﻷ ﺘﻁﻭﺭ
  ﺴﻨﺔ ﺍﻷﺴﺎﺱ  ﺃﻋﻤﺎل ﺭﻗﻡ                   
ﺍﻟﺜﺎﺒﺘـﺔ ﻭﻟﻌـﺩﺓ  ﺍﻷﺴـﻌﺎﺭ ﺘﺴﺘﺨﺩﻡ  ﺃﻥ ﺤﺴﺎﺏ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻤﺅﺸﺭ ﻓﻲ ﺭﻁﺘﺸﻭﻴ, ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻤﺅﺸﺭ ﺘﻁﻭﺭ ﺭﻗﻡ ﺃﻋﻤﺎل ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ  ﻴﺒﻴﻥ
  .ﺃﻭ ﺒﺎﻟﻜﻤﻴﺎﺕ ﺍﻟﻤﺒﺎﻋﺔ ﺴﻨﻭﺍﺕ
  ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ  ﺃﻋﻤﺎل ﺭﻗﻡ                          
  ( =ﺍﻟﻤﻁﻠﻘﺔ) ﺍﻟﺴﻭﻗﻴﺔ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ  ﺍﻟﺤﺼﺔ
  ﺍﻟﻘﻁﺎﻉ   ﺃﻋﻤﺎل ﺭﻗﻡ                      
  
  ﺃﻋﻤﺎل ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺭﻗﻡ                                                      
  =  (ﺍﻟﻨﺴﺒﻴﺔ) ﺍﻟﺴﻭﻗﻴﺔ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ  ﺤﺼﺔ
  ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺍﻟﻘﺎﺌﺩﺓ  ﺃﻋﻤﺎل ﺭﻗﻡ                   
 ﻓـﻲ  ﺍﻟﺫﻱ ﻴﻤﻜﻥ ﺍﻻﻋﺘﻤﺎﺩ ﻋﻠﻴﻪ ﺍﻟﻤﻌﻴﺎﺭ ﺍﻟﺩﻗﻴﻕ ﻭﺍﻟﻌﻤﻠﻲ ﺘﺤﺩﻴﺩ ﺇﺸﻜﺎﻟﻴﺔﺘﺼﻨﻴﻑ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﻴﻁﺭﺡ  ﺇﻥ :  ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺃﻨﻭﺍﻉ -3-3
ﺨﻼﻟـﻪ  ﻤـﻥ ﻓﺈﻨﻪ ﻴﻤﻜﻥ ﺍﻻﻋﺘﻤﺎﺩ ﻋﻠﻰ ﻤﻌﻴﺎﺭ ﺍﻟﺸﻤﻭﻟﻴﺔ ﺍﻟﺫﻱ ﺘﻘﺴـﻡ  ﺍﻷﻫﺩﺍﻑﻤﺭﺘﺒﻁ ﺒﻤﻔﻬﻭﻡ  ﺀﺍﻭﺒﻤﺎ ﺃﻥ ﺍﻷﺩ ،ﺍﻟﺘﺼﻨﻴﻑ
  .ﻴﻤﻜﻥ ﺘﻘﺴﻴﻡ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺇﻟﻰ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﻜﻠﻲ ﻭﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﺠﺯﺌﻲ ﻭﺒﺎﻟﺘﺎﻟﻲ, ﻜﻠﻴﺔ ﻭﺠﺯﺌﻴﺔ  ﺇﻟﻰ ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ
ﺃﻭ ﺍﻟﻨﺘﺎﺌﺞ ﺍﻟﺘﻲ ﺴـﺎﻫﻤﺕ ﺠﻤﻴـﻊ ﺍﻟﻭﻅـﺎﺌﻑ ﺃﻭ  ﺍﻹﻨﺠﺎﺯﺍﺕﺨﻼل   ﻤﻥ ﻲﺍﻟﻜﻠ ﺍﻷﺩﺍﺀ  ﻴﺘﺤﻘﻕ  :ﺍﻟﻜﻠﻲ ﺍﻷﺩﺍﺀ -1-3-3
   .ﺩﻭﻥ ﻏﻴﺭﻩ ﻋﻨﺼﺭ ﻫﺫﺍ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺇﻟﻰ ﻤﺴﺎﻫﻤﺔ ﺇﻨﺠﺎﺯ ﺇﺭﺠﺎﻉﺘﺤﻘﻴﻘﻬﺎ، ﻭﻻ ﻴﻤﻜﻥ  ﻓﻲﺍﻷﻨﻅﻤﺔ ﺍﻟﻔﺭﻋﻴﺔ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ 
 ﺍﻟﻨﻤـﻭ  ﻜﺎﻷﺭﺒـﺎﺡ، ﻷﻫـﺩﺍﻓﻬﺎ ﺒﺼـﻔﺔ ﺸـﺎﻤﻠﺔ  ﺍﻟﻤﺅﺴﺴـﺔ ﻤﺴﺘﻭﻴﺎﺕ ﺘﺤﻘﻴﻕ  ﻌﻜﺱﻴﻴﻤﻜﻥ ﺃﻥ  ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﻜﻠﻲ  ﻭ 
  .(1)ﻤﺅﺸﺭﺍﺕ ﻟﻘﻴﺎﺱ ﻤﺴﺘﻭﻯ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﻜﻠﻲ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ  ﺒﺎﻋﺘﺒﺎﺭﻫﺎ , ﺍﻟﺦ...ﺍﺭﻴﺔﺍﻻﺴﺘﻤﺭ
ﺍﻷﻨﻅﻤﺔ ﺍﻟﻔﺭﻋﻴﺔ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﻭﻴﻨﻘﺴﻡ ﺒﺩﻭﺭﻩ ﺇﻟـﻰ  ﻭﻯﺘﻤﺴﻫﺫﺍ ﺍﻟﻨﻭﻉ ﻤﻥ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﻋﻠﻰ  ﻭﻴﺘﺤﻘﻕ  :ﺍﻟﺠﺯﺌﻲﺍﻷﺩﺍﺀ  -2-3-3
ﺍﻟﻭﻅﻴﻔﻲ ﺇﻟﻰ  ﻤﻌﻴﺎﺭﺍﻟﺍﻟﻤﻌﻴﺎﺭ ﺍﻟﻤﻌﺘﻤﺩ ﻟﺘﻘﺴﻴﻡ ﺃﻨﺸﻁﺔ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ، ﺤﻴﺙ ﻴﻤﻜﻥ ﺃﻥ ﺘﻘﺴﻡ ﺤﺴﺏ  ﺒﺎﺨﺘﻼﻑ ,ﺔﻋﺩﺓ ﺃﻨﻭﺍﻉ ﻤﺨﺘﻠﻔ
 ﺒﺤﻜـﻡ ﺍﻟﻤﻌﺘﻤﺩ ﻓﻲ ﺒﺤﺜﻨﺎ  ﻫﻭﻭﻫﺫﺍ ﺍﻟﻤﻌﻴﺎﺭ  .ﺍﻟﺦ...، ﺃﺩﺍﺀ ﻭﻅﻴﻔﺔ ﺍﻷﻓﺭﺍﺩﺍﻹﻨﺘﺎﺠﻲﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ، ﺍﻷﺩﺍﺀ  ﺩﺍﺀﺍﻷﺍﻟﻤﺎﻟﻲ،  ﺩﺍﺀﺍﻷ
  .ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺘﺘﻨﺎﻭلﺃﻥ ﺩﺭﺍﺴﺘﻨﺎ 
ﺇﻟـﻰ ﺃﺩﺍﺀ  ﺩﺍﺀﺍﻷﻴﻘﺴـﻡ  ﺍﻟـﺫﻱ ﻭﺤﺴﺏ ﺍﻟﻁﺒﻴﻌﺔ  ﺴﻴﻡﻘﻤﺜل ﺍﻟﺘ,ﺇﻟﻰ ﻤﻌﺎﻴﻴﺭ ﺍﻟﺘﻘﺴﻴﻡ ﺍﻟﺴﺎﺒﻘﺔ ﺘﻭﺠﺩ ﻤﻌﺎﻴﻴﺭ ﺃﺨﺭﻯ  ﻭﺇﻀﺎﻓﺔ
  .(*)ﺇﻟﺦ...ﺍﻗﺘﺼﺎﺩﻱ، ﺃﺩﺍﺀ ﺍﺠﺘﻤﺎﻋﻲ، ﺃﺩﺍﺀ ﺴﻴﺎﺴﻲ،
                                                
  .14 .ﺹ ,ﻤﺎﺠﺴﺘﻴﺭ،ﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕ ﺭﺴﺎﻟﺔﻋﺒﺩ ﺍﻟﻤﺎﻟﻙ ﻤﺯﻫﻭﺩﺓ، : ﺍﻨﻅﺭ ﺇﻟﻰ  ﻟﻼﻁﻼﻉ -(*)
 
 
ﺫﻟـﻙ ﺃﺤـﺩ  ﻴﺅﻜـﺩ ﺍﻟﻜﻠﻲ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﻫﻭ ﻨﺘﻴﺠﺔ ﺘﻔﺎﻋل ﺃﺩﺍﺀ ﺃﻨﻅﻤﺘﻬﺎ ﺍﻟﻔﺭﻋﻴﺔ ﻜﻤﺎ  ﺍﻷﺩﺍﺀﺇﻟﻰ ﺃﻥ  ﺍﻹﺸﺎﺭﺓ ﻭﻴﻤﻜﻥ  
ﺩﺭﺍﺴﺔ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﻋﻠـﻰ ﻤﺴـﺘﻭﻯ ﻤﺨﺘﻠـﻑ  ﻋﻠﻴﻬﺎﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﻴﻔﺭﺽ ( ﺍﻟﺸﺎﻤل) ﺍﻟﻜﻠﻲﺍﻟﺒﺎﺤﺜﻴﻥ ﺍﻟﺫﻱ ﻴﺭﻯ ﺃﻥ ﺩﺭﺍﺴﺔ ﺍﻷﺩﺍﺀ 
  (1)ﻬﺎ ﻭﻅﺎﺌﻔ
ﻭﻜﺜﺭﺓ ﺍﻟﺠﻭﺍﻨﺏ ﺍﻟﺘـﻲ ﻴﺨـﺘﺹ  ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔﺃﺸﻜﺎل ﺍﻷﺩﺍﺀ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ  ﺘﻌﺩﺩ : ﺍﻟﻜﻠﻲ ﺍﻷﺩﺍﺀﻗﻴﺎﺱ  ﻤﺅﺸﺭﺍﺕ -3-3-3
 ﺴﻭﻑ ﻨﻌﺘﻤﺩ ﻋﻠﻰ ﻤﺠﻤﻭﻋﺔ ﻤﻥ ﺍﻟﻤﺅﺸﺭﺍﺕ ﻬﺫﺍﻟﺫﻟﻙ، ﻭ ﻋﻥﺍﻟﺫﻱ ﻴﻌﺒﺭ  ﻤﺅﺸﺭﺍﻟﻤﻥ ﺍﻟﺼﻌﺏ ﺇﻴﺠﺎﺩ  ﺠﻌل, ﺒﺎﻟﺘﻌﺒﻴﺭ ﻋﻨﻬﺎ 
  .ﺍﻟﺦ...ﺍﻟﻤﻀﺎﻓﺔ ﺍﻟﻘﻴﻤﺔ, ﻟﻨﻤﻭ، ﺘﺤﺴﻴﻥ ﺍﻹﻨﺘﺎﺠﻴﺔﺒﺄﻫﻡ ﺃﻫﺩﺍﻑ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻜﺎﻻﺴﺘﻤﺭﺍﺭﻴﺔ، ﺍ ﻟﻺﻟﻤﺎﻡ ﻤﺤﺎﻭﻟﺔ ﻓﻲ
ﻴـﺭﻭﻥ ﻓـﻲ  ﺍﻟـﺫﻴﻥ  ﻭ ﻋﻠﻰ ﺍﻷﻗل ﻤﻥ ﻭﺠﻬﺔ ﻨﻅـﺭ ﻋﻤﺎﻟﻬـﺎ  ﺘﺴﺘﻤﺭﻟﺃﻱ ﻤﺅﺴﺴﺔ ﻭﺠﺩﺕ  ﺇﻥ : ﺍﻻﺴـﺘﻤﺭﺍﺭﻴﺔ   -ﺃﻭﻻ
ﺍﻟﻌﻤﺎل ﻴﻔﺭﻭﻥ ﻨﺤﻭ ﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺃﺨﺭﻯ ﺃﻜﺜﺭ ﺃﻤﻨـﺎ  ﻴﺠﻌلﺍﺴﺘﻤﺭﺍﺭﻴﺘﻬﺎ ﻀﻤﺎﻨﺎ ﻻﺴﺘﻘﺭﺍﺭﻫﻡ، ﻓﻤﺠﺭﺩ ﺍﻟﺸﻌﻭﺭ ﺒﺨﻁﺭ ﺍﻟﺯﻭﺍل 
ﺍﻟﺦ ﻭﻟﻬـﺫﺍ ﻴﺠـﺏ ﻋﻠـﻰ ... ﻴﺭﻓﻀﻭﻥ ﺘﻤﻭﻴﻨﻬﺎ  ﻭﺍﻟﻤﻭﺭﺩﻭﻥﻋﻥ ﻤﻨﺘﺠﺎﺘﻬﺎ  ﻴﺘﺨﻠﻭﺍﺃﻥ  ﻴﻤﻜﻥ ﻤﻼﺀﺍﻟﻌ ﻜﻤﺎ ﺃﻥ, ﺍﻭﺍﺴﺘﻘﺭﺍﺭ
  .ﺒﺸﻜل ﺩﺍﺌﻡ ﻟﺠﺫﺏ ﺍﻟﻤﺘﻌﺎﻤﻠﻴﻥ ﻤﻌﻬﺎ ﻭﻓﻕ ﻤﺠﺎل ﻨﺸﺎﻁﻬﺎ ﺘﻬﺎﺍﻗﺩﺭ ﺒﺘﺩﻋﻴﻡﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺃﻥ ﺘﻌﻤل ﻋﻠﻰ ﺍﺴﺘﻤﺭﺍﺭﻫﺎ 
، ﺍﻟﻘﻴﻤـﺔ ﺍﻷﻋﻤﺎلﺭﻗﻡ  ﺓﻜﺯﻴﺎﺩﺘﺤﻭﻻﺕ ﻜﻤﻴﺔ ﻴﻤﻜﻥ ﻗﻴﺎﺴﻬﺎ  ﺤﺩﻭﺙ" ﻨﻤﻭ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻴﻤﻜﻥ ﺃﻥ ﻴﻔﻬﻡ ﻤﻨﻪ  ﺇﻥ: ﺍﻟﻨﻤﻭ   -ﺜﺎﻨﻴﺎ
ﻴﺅﺩﻱ ﺇﻟﻰ ﺘﻌﺩﻴﻼﺕ ﻋﻤﻴﻘﺔ ﺘﻤﺱ ﺤﺠـﻡ  ﻫﺫﺍ ﻭﻜل، (1)ﺍﻟﺦ...ﺍﻟﻤﻀﺎﻓﺔ، ﺍﺭﺘﻔﺎﻉ ﻋﺩﺩ ﺍﻟﻌﻤﺎل، ﺯﻴﺎﺩﺓ ﻋﺩﺩ ﻓﺭﻭﻉ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ 
 ﺍﻷﺤﻴـﺎﻥ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﻟﻜﻭﻨﻪ ﻴﺴﻤﺢ ﻟﻬﺎ ﻭﻓﻲ ﺍﻟﻜﺜﻴﺭ ﻤـﻥ  ﺒﺎﻟﻨﺴﺒﺔ ﻜﺒﻴﺭﺓ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻭ ﻁﺒﻴﻌﺘﻬﺎ، ﻭﻴﻜﺘﺴﻰ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻤﺅﺸﺭ ﺃﻫﻤﻴﺔ
   .ﺴﻠﻁﺘﻬﺎ ﺍﻟﺘﻔﺎﻭﻀﻴﺔ ﻤﻊ ﺍﻟﻤﺘﻌﺎﻤﻠﻴﻥ ﻤﻌﻬﺎ ﻭﺒﺘﺩﻋﻴﻡ ﺔﺍﻟﺜﺎﺒﺘﺒﺘﺨﻔﻴﺽ ﺘﻜﺎﻟﻴﻔﻬﺎ 
ﻴﺘﻴﺢ ﻟﻠﻤﺴﻴﺭﻴﻥ ﻤﺯﻴـﺩﺍ  ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔﺁﻥ ﻭﺍﺤﺩ ﻷﻥ ﻨﻤﻭ  ﻓﻲ ﻴﻥﻭﺍﻟﻤﺴﺎﻫﻤ ﻴﻥﺍﻟﺘﻘﺎﺀ ﻤﺼﺎﻟﺢ ﺍﻟﻤﺴﻴﺭ ﻨﻘﻁﺔ ﻭﻤﺅﺸﺭ ﺍﻟﻨﻤ ﻴﻌﺘﺒﺭﻭ
ﻭﻟﻠﻤﺴـﺎﻫﻤﻴﻥ ﻤﺯﻴـﺩﺍ ﻤـﻥ , ﻭﺍﻟﻤﻌﻨﻭﻴﺔ ﻜﺎﻟﺸﻬﺭﺓ ﻭﺍﺯﺩﻴﺎﺩ ﺍﻟﻤﺴﺅﻭﻟﻴﺔ  ﻭﻋﻼﻭﺍﺕﻓﻲ ﺼﻭﺭﺓ ﺃﺠﻭﺭ  ﺔﻤﻥ ﺍﻟﻤﻜﺎﺴﺏ ﺍﻟﻤﺎﺩﻴ
   .ﺍﻷﺴﻭﺍﻕﺯﻴﺎﺩﺓ ﺤﺼﺔ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻓﻲ  ﺨﻼلﻤﻥ  ﺍﻷﺭﺒﺎﺡ
ﻭﺃﻥ ﺘﺤﺴـﻴﻨﻬﺎ ﻓـﻲ  ﺘﻌﺘﺒﺭ ﻤﻥ ﺃﻫﻡ ﻤﻜﻭﻨﺎﺕ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻹﻨﺘﺎﺠﻴﺔﺃﺸﺭﻨﺎ ﺴﺎﺒﻘﺎ ﺇﻟﻰ ﺃﻥ  ﻜﻤﺎ: ﺍﻹﻨﺘﺎﺠﻴﺔ ﺘﺤﺴﻴﻥ -ﺜﺎﻟﺜﺎ -
ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻴﺘﻴﺢ ﻟﻬﺎ ﺘﺨﻔﻴﺽ ﺘﻜﺎﻟﻴﻑ ﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺘﻬﺎ ﻭﻤﻥ ﺜﻡ ﺍﻟﺒﻴﻊ ﺒﺄﺴﻌﺎﺭ ﻤﻨﺨﻔﻅﺔ ﺘﻤﻜﻨﻬﺎ ﻤﻥ ﺘﻌﺯﻴـﺯ ﻤﻜﺎﻨﺘﻬـﺎ ﻓـﻲ 
  .)*(ﺍﻟﺴﻭﻕ
 ﺍﻟﺘـﻲ ﻭﺍﻟﻠﻭﺍﺯﻡ  ﺍﻟﻤﻭﺍﺩ ﺇﻟﻰﺒﻬﺎ ﺘﻠﻙ ﺍﻟﻘﻴﻤﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻤﻜﻨﺕ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻤﻥ ﺇﻀﺎﻓﺘﻬﺎ  ﻭﻴﻘﺼﺩ: ﺔﺍﻟﻘﻴﻤﺔ ﺍﻟﻤﻀﺎﻓ  -ﺭﺍﺒﻌﺎ -
ﺍﻟﻘﻴﻤـﺔ ﺍﻟﻤﻀـﺎﻓﺔ  ﻭﺘﺤﺴـﺏ  .ﺫﺍﺕ ﺨﺩﻤﺎﺕ ﻤﺘﺠﺩﺩﺓ ﻤﻨﺘﺠﺎﺕﻟﻠﺤﺼﻭل ﻋﻠﻰ  ﺍﻹﻨﺘﺎﺠﻴﺔﺍﺴﺘﺨﺩﻤﺘﻬﺎ ﻓﻲ ﻋﻤﻠﻴﺎﺘﻬﺎ 
   :)(ﺒﺎﻟﻌﻼﻗﺔ ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔ
  ﻗﻴﻤﺔ ﺍﻻﺴﺘﺨﺩﺍﻤﺎﺕ  – ﺍﻹﻨﺘﺎﺝ ﻗﻴﻤﺔ=  ﺍﻹﺠﻤﺎﻟﻴﺔ ﺍﻟﻤﻀﺎﻓﺔ ﺍﻟﻘﻴﻤﺔ
  :ﺤﻴﺙ , ﺍﻟﺼﺎﻓﻴﺔ ﺍﻟﻤﻀﺎﻓﺔﻟﺫﺍ ﻭﺠﺏ ﻁﺭﺡ ﺍﻻﻫﺘﻼﻜﺎﺕ ﻟﻠﺤﺼﻭل ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻘﻴﻤﺔ  ﺇﺠﻤﺎﻟﻴﺔﻘﻴﻤﺔ ﺘﻌﺘﺒﺭ ﺍﻟ ﻭﻫﺫﻩ
  .ﺍﻻﻫﺘﻼﻜﺎﺕ –ﺍﻹﺠﻤﺎﻟﻴﺔ  ﺍﻟﻤﻀﺎﻓﺔ ﺍﻟﻘﻴﻤﺔ= ﺍﻟﻘﻴﻤﺔ ﺍﻟﻤﻀﺎﻓﺔ ﺍﻟﺼﺎﻓﻴﺔ 
                                                
  .98 .ﺴﺎﺒﻕ ، ﺹ ﻤﺭﺠﻊ - (1)
 .91، ﺹ ، ﻤﺭﺠﻊﻭﻥﺸﻋﺯﻴﺯ ﺸﻴﺒﻭ  (2)
 .ﻹﻧﺘﺎﺟﯿﺔ ﺳﺎﺑﻘﺎﺗﻄﺮﻗﻨﺎ إﻟﻰ ﻣﻮﺿﻮع ا  )*(
 
 
 ﺍﻟﻌﻼﻗـﺎﺕ ﺨﻼل  ﻤﻥﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﻜﻠﻲ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ  ﻤﻥ ﻋﻨﺎﺼﺭﺍﻟﻘﻴﻤﺔ ﺍﻟﻤﻀﺎﻓﺔ ﻜﻌﻨﺼﺭ  ﺩﺭﺍﺴﺔﻟﺘﺴﺘﺨﺩﻡ ﻤﺅﺸﺭﺍﺕ ﺃﺨﺭﻯ  ﻜﻤﺎ
   :(1)ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔ
   ﺍﻟﻤﻀﺎﻓﺔ ﺍﻟﻘﻴﻤﺔ                    
  = ﺍﻟﻤﻀﺎﻓﺔ ﻟﻜل ﻭﺤﺩﺓ ﻤﻨﺘﺠﺔ  ﺍﻟﻘﻴﻤﺔ
  ﺍﻟﻤﻨﺘﺠﺔ  ﺍﻟﻭﺤﺩﺍﺕ ﻋﺩﺩ                 
ﺘﺤﻘﻴﻕ ﺍﻟﻘﻴﻤﺔ ﺍﻟﻤﻀﺎﻓﺔ ﻟﻤﺘﺎﺒﻌﺔ ﺍﻻﺴـﺘﺨﺩﺍﻡ ﺍﻟﺭﺸـﻴﺩ  ﻓﻲﻫﺫﻩ ﺍﻟﻌﻼﻗﺔ ﻤﺩﻯ ﻤﺴﺎﻫﻤﺔ ﻜل ﻭﺤﺩﺓ ﻤﻨﺘﺠﺔ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ  ﻭﺘﺒﻴﻥ
  .ﻟﻠﻤﻭﺍﺩ ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻜﺔ 
  ﺍﻟﻤﻀﺎﻓﺔ ﻤﺔﺍﻟﻘﻴ                                 
  =ﺍﻷﺼﻭل ﻓﻲ ﺇﻀﺎﻓﺔ ﺍﻟﻘﻴﻤﺔ  ﻓﻌﺎﻟﻴﺔ
  ( ﺍﻹﺠﻤﺎﻟﻴﺔﺍﻟﺜﺎﺒﺘﺔ، ﺍﻟﻤﺘﺩﺍﻭﻟﺔ، ) ﺍﻷﺼﻭل                   
ﺨﻠﻕ ﺍﻟﻘﻴﻤﺔ ﺍﻟﻤﻀﺎﻓﺔ، ﻭﻟﻜﻲ ﺘﻜﻭﻥ ﻤﻔﻴـﺩﺓ ﻴﺠـﺏ ﺃﻥ  ﺃﺠلﻫﺫﻩ ﺍﻟﻌﻼﻗﺔ ﻜﻔﺎﺀﺓ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻓﻲ ﺍﺴﺘﺨﺩﺍﻡ ﺃﺼﻭﻟﻬﺎ ﻤﻥ  ﻭﻨﺒﻴﻥ
  ﺭﻴﺔﺃﺨﺭﻯ ﺃﻭ ﺒﻤﺅﺸﺭﺍﺕ ﻤﻌﻴﺎ ﻤﺅﺴﺴﺎﺕﺘﻘﺎﺭﻥ ﻤﻊ ﻨﺴﺏ ﺍﻟﻘﻁﺎﻉ ﺃﻭ ﻤﻊ ﻨﺴﺏ 
                   
      ﺍﻟﻤﻀﺎﻓﺔ ﺔـﺍﻟﻘﻴﻤ        =ﺍﻷﻤﻭﺍل ﺍﻟﺨﺎﺼﺔ ﻭﺍﻟﺩﺍﺌﻤﺔ ﻓﻲ ﺇﻀﺎﻓﺔ ﺍﻟﻘﻴﻤﺔ  ﻓﻌﺎﻟﻴﺔ
  ﺃﻭ ﺍﻟﺩﺍﺌﻤﺔ ﺍﻟﺨﺎﺼﺔ ﺍﻷﻤﻭﺍل                      
  .ﻓﻲ ﺨﻠﻕ ﺍﻟﻘﻴﻤﺔ ﺍﻟﻤﻀﺎﻓﺔ ﺍﻟﺩﺍﺌﻤﺔﻫﺫﻩ ﺍﻟﻌﻼﻗﺔ ﻤﺴﺎﻫﻤﺔ ﻜل ﺩﻴﻨﺎﺭ ﻤﻥ ﺍﻷﻤﻭﺍل ﺍﻟﺨﺎﺼﺔ ﺃﻭ  ﻭﺘﺒﻴﻥ
, ﺍﻟﻨﻤـﻭ ﺍﻻﺴـﺘﻤﺭﺍﺭﻴﺔ، )ﺍﻟﻤﺅﺸﺭﺍﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻡ ﺍﻟﺘﻁﺭﻕ ﺇﻟﻴﻬـﺎ ﺇﺫﺍ ﻜﺎﻥ ﺃﺩﺍﺀ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻜﻜل ﺘﻌﻜﺴﻪ  ﻋﺎﻤﺔ ﻭﺒﺼﻔﺔ  
ﺍﻻﻜﺘﻔﺎﺀ ﺒﻘﻴﺎﺱ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﻜﻠﻲ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﻗـﺩ ﻴﺨﻔـﻲ ﺍﻟﻤﺼـﺩﺭ ﺍﻟﺤﻘﻴﻘـﻲ  ﻓﺎﻥﺍﻟﺦ  ...، ﺍﻟﻘﻴﻤﺔ ﺍﻟﻤﻀﺎﻓﺔ،ﺍﻹﻨﺘﺎﺠﻴﺔﺍﻟﺭﺒﺤﻴﺔ،
ﻋﻠﻰ ﻤﺴﺘﻭﻯ ﺃﻨﻅﻤﺘﻬـﺎ  ﺍﻷﺩﺍﺀﻭﺠﺏ ﺍﻟﺘﻁﺭﻕ ﺇﻟﻰ ﻤﺅﺸﺭﺍﺕ ﻗﻴﺎﺱ  ﻟﺫﺍ , ﻓﻲ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﻀﻌﻴﻑ ﺃﻭ ﺍﻟﺠﻴﺩ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﺍﻟﻤﺘﺴﺒﺏ
ﻋﻠﻰ ﻤﺴـﺘﻭﻯ  ﺍﻷﺩﺍﺀﻭﻫﻭ ﻤﺎ ﻴﺩﻓﻌﻨﺎ ﻟﻠﺘﻁﺭﻕ ﺇﻟﻰ ﺃﻫﻡ ﻤﺅﺸﺭﺍﺕ ﻗﻴﺎﺱ ( ﺍﻟﺠﺯﺌﻲ ﻋﻠﻰ ﻤﺴﺘﻭﻯ ﺍﻟﻭﻅﺎﺌﻑ ﺍﻷﺩﺍﺀ) ﺍﻟﻔﺭﻋﻴﺔ 
  .ﻜل ﻭﻅﻴﻔﺔ 
ﻗﻴﺎﺱ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﺠﺯﺌﻲ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﻴﻨﻁﻠـﻕ ﻤـﻥ  ﻤﺅﺸﺭﺍﺕﺇﻥ ﺩﺭﺍﺴﺔ ﻤﺨﺘﻠﻑ : ﻗﻴﺎﺱ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﺠﺯﺌﻲ ﻤﺅﺸﺭﺍﺕ -4-3-3
ﻗﻴـﺎﺱ  ﻤﺅﺸـﺭﺍﺕ   ﺇﻟﻰﺍﻟﺘﻁﺭﻕ  ﻀﺭﻭﺭﺓﻤﺎ ﻴﻔﺭﺽ  ﻭﻫﺫﺍ ,ﻴﺔﺃﻨﻅﻤﺘﻬﺎ ﺍﻟﻔﺭﻋ ﺘﻔﺎﻋلﻜﻭﻥ ﺃﻥ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﻜﻠﻲ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﻭﻟﻴﺩ 
( .  1ﺍﻨﻅـﺭ ﺍﻟﻤﻠﺤـﻕ )   (2)ﺍﻟﺦ ... ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ  ﺍﻷﺩﺍﺀ، ﻤﺅﺸﺭﺍﺕ ﻗﻴﺎﺱ ﺍﻹﻨﺘﺎﺠﻲﻤﺅﺸﺭﺍﺕ ﻗﻴﺎﺱ ﺍﻷﺩﺍﺀ  ﺍﻟﻤﺎﻟﻲ،ﺍﻷﺩﺍﺀ 
، ﻭ ﻓﻴﻤـﺎ ﻴﻠـﻲ ﺍﻟﻤﻭﺍﻟﻲ ﺍﻟﻔﺼلﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ ﻭﻤﺅﺸﺭﺍﺕ ﻗﻴﺎﺴﻪ ﺒﺎﻋﺘﺒﺎﺭﻩ ﻤﺤﻭﺭ ﺩﺭﺍﺴﺘﻨﺎ ﻓﻲ  ﺍﻷﺩﺍﺀﻴﺘﻡ ﺍﻟﺘﺭﻜﻴﺯ ﻋﻠﻰ  ﻭﺴﻭﻑ
  :ﻡ ﻤﺅﺸﺭﺍﺕ ﺍﻻﺩﺍﺀ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ ﺃﻫ
                                                
  .85، ﺹ  ﻤﺭﺠﻊﻨﻔﺱ ﺍﻟ -(1)
  .721، 621، ﺹ ﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕﺍﻟﻤﺩﻴﺭ ﺨﻁﻭﺓ ﺒﺨﻁﻭﺓ ﻓﻲ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ،  ﺩﻟﻴل" ﻤﺎﻫﺭ،  ﺃﺤﻤﺩ - (2)
 
 
  ﻭﻴﻘﻲــﺎﺱ ﺍﻻﺩﺍﺀ ﺍﻟﺘﺴـﺅﺸﺭﺍﺕ ﻗﻴـﻤ
  ﺍﻟﻤﺒﻴﻌﺎﺕ  =       ﻓﺎﻋﻠﻴﺔ ﺘﻜﺎﻟﻴﻑ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ 
  ﺗﻜﺎﻟﯿﻒ اﻟﺘﺴﻮﯾﻖ                                                          
   ﻤﺒﻴﻌﺎﺕ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ  =      ﺤﺼﺔ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻤﻥ ﺍﻟﺴﻭﻕ 
  
  ﻣﺒﯿﻌﺎت اﻟﺼﻨﺎﻋﺔ                                                            
   اﻟﻤﺒﯿﻌﺎت      =   دوارن اﻟﺒﻀﺎﻋﺔ اﻟﻤﺒﺎﻋﺔ ﻤﻌﺩل  
  ﻣﺘﻮﺳﻂ اﻟﻤﺨﺰون                                                              
      اﻟﺪﯾﻮن اﻟﻤﻌﺪوﻣﺔ    = ﻧﺴﺒﺔ اﻟﺪﯾﻮن اﻟﻤﻌﺪوﻣﺔ  اﻟﻰ اﻟﻤﺒﯿﻌﺎت 
  اﻟﻤﺒﯿﻌﺎت                                                                     
  اﻟﻤﺒﯿﻌﺎت     =                   ﻓﺎﻋﻠﯿﺔ ﺗﻜﺎﻟﯿﻒ  اﻻﻋﻼن 
  ﺗﻜﺎﻟﯿﻒ اﻻﻋﻼن                                                                  
  اﻟﻤﺒﯿﻌﺎت                          =  ﻓﺎﻋﻠﻴﺔ ﺭﺠﺎل ﺍﻟﺒﻴﻴﻊ 
  ﻋﺪد رﺟﺎل اﻟﺒﯿﻊ                                                                
  اﻟﻤﺒﯿﻌﺎت        =           ﻓﺎﻋﻠﻴﺔ ﺍﻟﻤﺒﻴﻌﺎﺕ ﺍﻵﺠﻠﺔ 
  ﺍﻟﻤﺒﻴﻌﺎﺕ ﺍﻵﺠﻠﺔ                                          
 ﺭﺼﻴﺩ ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ        =  ﻤﺘﻭﺴﻁ ﻓﺘﺭﺓ ﺍﻟﺘﺤﺼﻴل 
  ﻟﻤﺒﻴﻌﺎﺕ ﺍﻵﺠﻠﺔ ﺍ                                      

















  :ل ﺍﻷﻭلـﺨﻼﺼﺔ ﺍﻟﻔﺼ
  :ﺘﻁﺒﻴﻕ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺍﻹﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔ ﻴﻤﺭ ﻋﺒﺭ ﻤﺭﺍﺤل ﻤﺘﻌﺩﺩﺓ
ﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ، ﻤﺭﺤﻠﺔ ﺼﻴﺎﻏﺔ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻭ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻀﻤﻥ ﺠﻤﻠﺔ ﻤﻥ ﺍﻟﻌﻨﺎﺼﺭ ﺃﻫﻤﻬﺎ، ﺘﺤﺩﻴﺩ ﺭﺴﺎﻟﺔ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻭ ﺭﺅﻴﺘﻬﺎ ﺍﻹﺴﺘ
ﻭ ﺍﻟﺒﻴﺌـﺔ ( ﻨﻘﺎﻁ ﺍﻟﻘﻭﺓ ﻭ ﻨﻘﺎﻁ ﺍﻟﻀﻌﻑ)ﻭ ﻫﻲ ﻨﻘﻁﺔ ﺍﻹﻨﻁﻼﻕ، ﻴﻠﻴﻬﺎ ﺘﺤﺩﻴﺩ ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ، ﺘﺤﻠﻴل ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﻟﺩﺍﺨﻠﻴﺔ 
، ﻭ ﺍﻟﺘﺤﻠﻴل ﺍﻟﺜﻨﺎﺌﻲ، ﺜﻡ ﺘﺤﺩﻴﺩ ﻤﺨﺘﻠﻑ ﺍﻟﺒﺩﺍﺌل ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻟﻠﻤﻔﺎﻀﻠﺔ ﺒﻴﻨﻬـﺎ ﺒﺈﺴـﺘﺨﺩﺍﻡ (ﺍﻟﻔﺭﺹ ﻭ ﺍﻟﺘﻬﺩﻴﺩﺍﺕ)ﺍﻟﺨﺎﺭﺠﻴﺔ 
ﻭ ﺒﻌﺩ ﺫﻟﻙ ﺘﺄﺘﻲ ﻤﺭﺤﻠﺔ ﺘﻨﻔﻴﺫ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻤـﻥ ﺨـﻼل ﺍﻟﻘﻴـﺎﻡ ﺒﻌـﺩﺓ (.ﺍﻟﺦ...LDA، CMﻤﺼﻔﻭﻓﺔ )ﺃﺩﻭﺍﺕ ﻤﻌﺭﻭﻓﺔ 
ﻭ ﺃﺨﻴـﺭﺍ ﺘـﺄﺘﻲ . ﻋﻤﻠﻴﺎﺕ، ﺘﺘﻤﺜل ﻓﻲ ﺘﻬﻴﺌﺔ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻟﻠﺘﻨﻔﻴﺫ، ﻭ ﺍﻟﻌﻤل ﻋﻠﻰ ﺘﻭﻓﻴﺭ ﺍﻷﻨﻅﻤﺔ ﺍﻟﻤﺴﺎﻋﺩﺓ ﻋﻠﻰ ﺘﻨﻔﻴـﺫﻫﺎ 
  .ﻤﺭﺤﻠﺔ ﺍﻟﺭﻗﺎﺒﺔ، ﻟﺘﺤﺩﻴﺩ ﺍﻹﻨﺤﺭﺍﻓﺎﺕ ﺇﻥ ﻭﺠﺩﺕ، ﻭ ﻤﻥ ﺜﻡ ﺇﻴﺠﺎﺩ ﺍﻟﺤﻠﻭل ﺍﻟﻤﻼﺌﻤﺔ
ﺍﻟﺘﻁﺭﻕ ﻓﻲ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻔﺼل ﺇﻟﻰ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﻜﻠﻲ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ، ﻭ ﻫﻭ ﻤﻭﻀﻭﻉ ﻟﻘﻰ ﺇﻫﺘﻤﺎﻤﺎ ﻜﺒﻴﺭﺍ ﻤﻥ ﻁـﺭﻑ ﻜﻤﺎ ﺘﻡ   
ﻭ ﻋﻠﻰ ﺍﻟـﺭﻏﻡ ﻤـﻥ ﺘﺒـﺎﻴﻥ . ﺍﻟﺒﺎﺤﺜﻴﻥ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺠﺎﻻﺕ ﺍﻹﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔ ﻋﻤﻭﻤﺎ ﻭ ﺘﺴﻴﻴﺭ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺍﻹﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔ ﺒﺸﻜل ﺨﺎﺹ
ﻤﺎ ﻫﺎﺌﻼ ﻤﻥ ﺍﻟﻤﺅﺸﺭﺍﺕ ﺍﻟﺘـﻲ ﻭﺠﻬﺎﺕ ﺍﻟﻨﻅﺭ ﺤﻭل ﺘﺤﺩﻴﺩ ﻤﻔﻬﻭﻤﻪ ﺇﻻ ﺃﻥ ﺍﻟﺩﺭﺍﺴﺎﺕ ﻓﻲ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻤﺠﺎل ﺇﺴﺘﻁﺎﻋﺕ ﺘﻭﻓﻴﺭ ﻜ
ﺍﻹﻨﺘﺎﺠﻴـﺔ، ﺍﻟﻔﻌﺎﻟﻴـﺔ، ﺍﻟﻜﻔـﺎﺀﺓ ﻭ : ﻴﻤﻜﻥ ﻗﻴﺎﺴﻬﺎ، ﻭ ﻤﻥ ﺜﻡ ﺘﺤﺴﻴﻥ ﺃﺩﺍﺀ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﻤﻥ ﺨﻼل ﺘﺤﺴﻴﻥ ﻤﻜﻭﻨﺎﺘﻪ ﺍﻟﻤﺨﺘﻠﻔﺔ
  .ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ






















  :ـﺎﻧﻲـــﻞ ﺍﻟﺜـــﺍﻟﻔﺼ
  
  
  ﺔ ــﺮﺍﺗﻴﺠﻴــﺩﻭﺭ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻻﺳﺘ                 
  ﻦ ﺍﻷﺩﺍﺀــﻲ ﺗﺤﺴﻴـﻓ                        













  :ﺘﻤﻬﻴـــﺩ 
 ﺴﻭﺍﺀ ﻜﺎﻥ ﺫﻟﻙ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻤﺴﺘﻭﻯ ﺍﻟﻜﻠﻲ, ﻴﻌﺩ ﺘﺤﺴﻴﻥ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺃﻤﺭﺍ ﻀﺭﻭﺭﻴﺎ ﻷﻱ ﻤﺅﺴﺴﺔ ﺍﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔ ﻓﻲ ﺍﻟﻭﻗﺕ ﺍﻟﺤﺎﻟﻲ     
ﺒﺎﻋﺘﺒﺎﺭ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻴﺸﻜل ﻨﺸﺎﻁﺎ , ﺭﺓ ﻤﻠﺤﺔ ﻭﻓﻲ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﺼﺩﺩ ﻴﻌﺘﺒﺭ ﺘﺤﺴﻴﻥ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ ﻀﺭﻭ, ﺃﻭ ﺍﻟﻤﺴﺘﻭﻯ ﺍﻟﻭﻅﻴﻔﻲ 
  .ﺤﻴﻭﻴﺎ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻭﺍﻟﻭﻅﻴﻔﺔ ﺍﻷﻜﺜﺭ ﺍﺘﺼﺎﻻ ﺒﺎﻟﻤﺤﻴﻁ
ﺴﻨﺤﺎﻭل ﻓﻲ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻔﺼل ﺍﻟﺘﻁﺭﻕ ﺇﻟﻰ ﺩﻭﺭ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻓﻲ ﺘﺤﺴﻴﻥ ﺃﺩﺍﺀ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔ ﺒﺼﻔﺔ       
ﺩﺍﺭﺓ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﻤﻥ ﺨﻼل ﺍﺴﺘﻌﺭﺍﺽ ﺒﻌﺽ ﺍﻟﺘﺠﺎﺭﺏ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻭﺼﻠﺕ ﺇﻟﻰ ﺍﻟﺭﺒﻁ ﺒﻴﻥ ﺘﻁﺒﻴﻕ ﺍﻹ, ﻋﺎﻤﺔ 
ﻜﻤﺎ ﺴﻨﺘﻨﺎﻭل ﺩﻭﺭ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻓﻲ ﺘﺤﺴﻴﻥ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻤﺴﺘﻭﻯ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ . ﻭﻤﺴﺘﻭﻴﺎﺕ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﻓﻴﻬﺎ
ﺍﺨﺘﻴﺎﺭ ﺍﻟﺴﻭﻕ ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﺩﻓﺔ ﺜﻡ ﺘﺤﺩﻴﺩ ﺍﻟﻤﺭﻜﺯ , ﺘﺠﺯﺌﺔ ﺍﻟﺴﻭﻕ , ﺒﺎﻟﺘﻁﺭﻕ ﺍﻟﻰ ﺨﻁﻭﺍﺘﻪ ﻭﺍﻟﻤﺘﻤﺜﻠﺔ ﻓﻲ ﺒﺤﻭﺙ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ , 
, ﺍﻟﺴﻌﺭ, ﻭﻓﻲ ﻤﺴﺘﻭﺍﻩ ﺍﻟﺘﻜﺘﻴﻜﻲ ﻭﺍﻟﻤﺘﻤﺜل ﻓﻲ ﻋﻨﺎﺼﺭ ﺍﻟﻤﺯﻴﺞ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ ﻭﺍﻟﺘﻲ ﺘﺸﻤل ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺝ , ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻲ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ
ﻟﻨﺼل ﻓﻲ , ﻭﺃﺨﻴﺭﺍ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻤﺴﺘﻭﻯ ﺍﻟﻌﻤﻠﻲ ﻤﻥ ﺨﻼل ﺩﺭﺍﺴﺔ ﻤﺨﺘﻠﻑ ﻤﺅﺸﺭﺍﺕ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ ,ﺍﻟﺘﺭﻭﻴﺞ ﻭﺍﻟﺘﻭﺯﻴﻊ 
: ﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ ﺒﻤﺨﺘﻠﻑ ﻤﺴﺘﻭﻴﺎﺘﻪﺍﻟﻨﻬﺎﻴﺔ ﺇﻟﻰ ﻤﺤﺎﻭﻟﺔ ﺘﺤﺩﻴﺩ ﺩﻭﺭ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺒﻤﺨﺘﻠﻑ ﻤﺭﺍﺤﻠﻬﺎ ﻓﻲ ﺘﺤﺴﻴﻥ ﺍ


















  :ﺩﻭﺭ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻓﻲ ﺘﺤﺴﻴﻥ ﺃﺩﺍﺀ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔ: ﺍﻟﻤﺒﺤﺙ ﺍﻷﻭل
ﺍﻫﺘﻤﺕ ﺍﻟﻌﺩﻴﺩ ﻤﻥ ﺍﻟﺒﺤﻭﺙ ﺒﺩﺭﺍﺴﺔ ﺍﻟﻌﻼﻗﺔ ﺒﻴﻥ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺒﻤﺭﺍﺤﻠﻬﺎ ﺍﻟﻤﺨﺘﻠﻔﺔ ﻭﻤﺴﺘﻭﻴﺎﺕ ﺃﺩﺍﺀ    
ﺔ، ﺃﻱ ﺃﺜﺭ ﺘﺒﻨﻲ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻜﻁﺭﻴﻘﺔ ﺘﻔﻜﻴﺭ ﻭﺘﺼﺭﻑ ﻤﻥ ﻗﺒل ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻟﻌﻠﻴﺎ ﻋﻠﻰ ﻤﺩﻯ ﺘﺤﻘﻴﻕ ﺃﻫﺩﺍﻑ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴ
  .ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ
 39ﺤﻴﺙ ﻗﺎﻤﻭﺍ ﺒﺩﺭﺍﺴﺔ ( 0791)ﻭﻤﻥ ﺍﻟﺩﺭﺍﺴﺎﺕ ﺍﻟﺭﺍﺌﺩﺓ ﻓﻲ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻤﺠﺎل ﺘﻠﻙ ﺍﻟﺘﻲ ﺃﺠﺭﺍﻫﺎ ﺃﻨﺴﻭﻑ ﻭﺁﺨﺭﻭﻥ    
ﺭﺓ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻭﺃﺜﺭﻫﺎ ﻋﻠﻰ ﺃﺩﺍﺀ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﻤﺤﺩﺩﻴﻥ ﻤﻜﻭﻨﺎﺕ ﺍﻹﺩﺍ ,ﻤﺅﺴﺴﺔ ﻤﻥ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﻴﺔ ﺍﻷﻤﺭﻴﻜﻴﺔ
ﻤﺘﻐﻴﺭﺍ ﻤﺴﺘﻘﻼ ﻟﻸﺩﺍﺀ ﺍﻟﻤﺎﻟﻲ ﻭﺘﻡ ﻗﻴﺎﺴﻬﺎ ﺒﺄﻜﺜﺭ ﻤﻥ ﻁﺭﻴﻘﺔ ﺒﻐﺭﺽ ﺘﻘﻠﻴل ﺍﺜﺭ ﺍﻻﻨﺤﻴﺎﺯ ﻨﺤﻭ ﺃﻱ ﻨﻭﻉ  31ﻤﺴﺘﺨﺩﻤﻴﻥ , 
/ ﺍﻹﻴﺭﺍﺩﺍﺕ -3ﺍﻹﻴﺭﺍﺩﺍﺕ،  - 2ﺍﻟﻤﺒﻴﻌﺎﺕ،  -1: ﻭ ﻴﻤﻜﻥ ﺫﻜﺭﺃﻫﻡ ﺍﻟﻤﺘﻐﻴﺭﺍﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻡ ﺍﻻﻋﺘﻤﺎﺩ ﻋﻠﻴﻬﺎ, ﺱ ﻴﻴﻤﻥ ﺍﻟﻤﻘﺎ
ﺍﻟﻤﻠﻜﻴﺔ، / ﺍﻟﺩﻴﻭﻥ -8ﺃﺴﻌﺎﺭ ﺍﻟﺴﻨﺩﺍﺕ، -7ﺍﻷﺴﻬﻡ، / ﻋﺎﺌﺩ -6ﺍﻟﻤﻠﻜﻴﺔ، / ﺍﻹﻴﺭﺍﺩﺍﺕ - 5ﻤﺠﻤﻭﻉ ﺍﻟﻤﻭﺠﻭﺩﺍﺕ، -4ﻡ، ﺍﻷﺴﻬ
، (ﺍﻹﻴﺭﺍﺩﺍﺕ/ ﻋﺎﺌﺩ ﺍﻷﺴﻬﻡ)ﺍﻟﻤﺩﻓﻭﻋﺎﺕ  -21, )E/P(ﻨﺴﺒﺔ  -11ﺍﻟﻤﻠﻜﻴﺔ ﺍﻟﻜﻠﻴﺔ، / ﺕﺍﻹﻴﺭﺍﺩﺍ -01ﺍﻟﻤﻠﻜﻴﺔ ﺍﻟﻌﺎﻤﺔ،  -9
  (1)"ﺍﻟﻜﻠﻴﺔ"ﻨﺴﺒﺔ ﺍﻟﺴﻌﺭ -31
ﻐﻴﺭﺍﺕ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻌﺘﻤﺩ ﻋﻠﻰ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺒﺼﻭﺭﺓ ﻤﻭﺴﻌﺔ ﻤﻊ ﻤﺜﻴﻼﺘﻬﺎ ﻭﺘﻤﺕ ﻤﻘﺎﺭﻨﺔ ﻗﻴﻡ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﻤﺘ 
ﻭﻟﻘﺩ ﺘﺒﻴﻥ ﺃﻥ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﺍﻋﺘﻤﺩﺕ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ  ,ﻤﻥ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻌﺘﻤﺩ ﻋﻠﻰ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺒﺼﻭﺭﺓ ﺒﺴﻴﻁﺔ
ﻭﺍﻟﺠﺩﻭل , ﻓﻲ ﻫﺫﺍ ﺍﻻﺘﺠﺎﻩ  ﻭ ﺘﻭﺍﻟﺕ ﺍﻟﺩﺭﺍﺴﺎﺕ ,ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺒﺼﻭﺭﺓ ﻤﻭﺴﻌﺔ ﻗﺩ ﻓﺎﻗﺕ ﻓﻲ ﻤﺴﺘﻭﻯ ﺃﺩﺍﺌﻬﺎ ﻤﺜﻴﻼﺘﻬﺎ
  . ﺒﻴﻥ ﺃﻫﻤﻬﺎ ﺤﺴﺏ ﺘﻭﺍﺭﻴﺦ ﺇﺠﺭﺍﺌﻬﺎ ﻭﺍﻟﻨﺘﺎﺌﺞ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻭﺼﻠﺕ ﺇﻟﻴﻬﺎ ﻜل ﺩﺭﺍﺴﺔ ﻴﺍﻟﺘﺎﻟﻲ 
  ﻠﻰ ﺃﺩﺍﺀ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕﺍﻟﺩﺭﺍﺴﺎﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻭﻀﺢ ﺃﺜﺭ ﺍﺴﺘﺨﺩﺍﻡ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻋ(:  90)  ﻡﺩﻭل ﺭﻗـﺍﻟﺠ
ﻤﻜﻭﻨﺎﺕ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ   اﻟﻌﯿﻨــــﺔ  ﺍﻟﺩﺭﺍﺴـــﺔ
  ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ
  ﻨﺘﺎﺌﺞ ﺍﻟﺩﺭﺍﺴﺔ  ﻟﻤﺴﺘﺨﺩﻤﺔﻤﻘﺎﻴﻴﺱ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍ







ﺍﺴﺘﺨﺩﻤﺕ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﺩﺭﺍﺴــﺔ  -
  ﻤﺅﺸــﺭﺍ ﻤﺎﻟﻴﺎ( 12)
ﺘﻔﻭﻕ ﺍﻟﻤﻨﻅﻤﺎﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻤﺎﺭﺱ 
ﻭﺘﻁﺒﻕ ﺍﻟﺘﺨﻁﻴﻁ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ 
  ﻪﻋﻠﻰ ﺘﻠﻙ ﺍﻟﺘﻲ ﻻ ﺘﻁﺒﻘ
 & enuhT .S
 ,esuoH.J.R
  7818: 0791
ﺔ ﻤﻨﻅﻤ 63
  ﺼﻨﺎﻋﻴﺔ
  ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ -
  ﺃﻫﺩﺍﻑ ﺍﻟﻤﻨﻅﻤﺔ -
ﺒﺭﺍﻤﺞ ﺘﻨﻔﻴﺫﻴﺔ ﻟﺜﻼﺙ  -
  ﺴﻨﻭﺍﺕ ﻗﺎﺩﻤﺔ
  ﺍﻟﻤﺒﻴﻌﺎﺕ -
  ﺴﻌﺭ ﺍﻟﺴﻬﻡ ﻓﻲ ﺍﻟﺴﻭﻕ -
  ﻤﻌﺩل ﺍﻟﻌﺎﺌﺩ ﻋﻠﻰ ﺍﻻﺴﺘﺜﻤﺎﺭ  -
ﻤﻌﺩل ﺍﻟﻌﺎﺌﺩ ﻋﻠﻰ ﺤﻕ  -
-6ﺍﻟﻤﻠﻜﻴﺔ ﻟﻤﺩﺓ ﺘﺘﺭﺍﻭﺡ ﻤﻥ  
  .ﺴﻨﺔ 11
ﺘﻔﻭﻕ ﺃﺩﺍﺀ ﺍﻟﻤﻨﻅﻤﺎﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﻨﻅﻡ 
ﺭﺴﻤﻴﺔ ﻤﻜﺘﻭﺒﺔ ﻋﻠﻰ ﺘﻠﻙ ﺍﻟﺘﻲ 
  ﻫﺫﻩ ﺍﻟﻨﻅﻡﻻ ﺘﺘﺒﻊ ﻤﺜل 
 iksefehsreG
  ﺼﻨﺎﻋﻴﺔﻤﻨﻅﻤﺔ  323  372,0791
  ﺃﻫـــﺩﺍﻑ -
ﺨﻁﻁ ﻭﺒﺭﺍﻤﺞ ﺘﻨﻔﻴﺫ  -
  ﺴﻨﻭﺍﺕ 01ﻟﻤﺩﺓ 
ﻤﻘﺎﺭﻨﺔ )ﻨﻤﻭ ﺍﻟﻤﺒﻴﻌﺎﺕ ﺍﻟﻤﺤﻘﻘﺔ 
ﻨﻤﻭ ﺍﻟﻤﺒﻴﻌﺎﺕ ﻟﺨﻤﺱ ﺴﻨﻭﺍﺕ 
ﻗﺒل ﺘﻁﺒﻴﻕ ﺍﻟﺘﺨﻁﻴﻁ 
ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ ﻤﻊ ﺨﻤﺱ ﺴﻨﻭﺍﺕ 
ﺘﻔﻭﻕ ﺃﺩﺍﺀ ﺍﻟﻤﻨﻅﻤﺎﺕ ﻓﻲ 
ﺕ ﺍﻟﺨﻤﺱ ﺍﻟﺘﻲ ﻁﺒﻘﺕ ﺍﻟﺴﻨﻭﺍ
ﻓﻴﻬﺎ ﺍﻟﺘﺨﻁﻴﻁ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ 
ﻋﻠﻰ ﺃﺩﺍﺀ ﺍﻟﻤﻨﻅﻤﺎﺕ ﻓﻲ 
                                                
  .87-77.ﺹ ,ﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕ ,ﻜﺎﻅﻡ ﻨﺯﺍﺭ ﺍﻟﺭﻜﺎﺒﻲ -(1)
 
 
ﻻﺤﻘﺔ ﺒﻌﺩ ﺃﻥ ﻁﺒﻘﺕ ﺍﻟﺘﺨﻁﻴﻁ 
  (ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ
ﺍﻟﺴﻨﻭﺍﺕ ﺍﻟﺨﻤﺱ ﺍﻷﻭﻟﻰ ﺍﻟﺘﻲ 






  361-05: 0791
ﻤﻨﻅﻤـﺔ  112
ﺼﻨﺎﻋﻴﺔ ﻤﻥ ﺃﻜﺒﺭ 
ﻤﻨﻅﻤﺔ ﻓﻲ  005
ﺍﻟﻭﻻﻴﺎﺕ ﺍﻟﻤﺘﺤﺩﺓ 
  ﺍﻷﻤﺭﻴﻜﻴــﺔ
ﻤﺩﻯ ﺍﻨﻐﻤــﺎﺱ  -




 ﺔ ﻟﺭﺌﻴﺱﻴﺍﻟﻤﻬﺎﺭﺍﺕ ﺍﻟﻘﻴﺎﺩ -
ﺍﻟﺠﻬﺎﺯ ﺍﻟﺘﻨﻔﻴﺫﻱ ﺍﻟﻤﺸﺎﺭﻙ ﻓﻲ 
  ﻋﻤﻠﻴﺔ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ
ﺘﻘﻭﺩ ﺍﻟﻤﻬﺎﺭﺍﺕ ﺍﻟﻘﻴﺎﺩﻴﺔ  -
ﻟﺭﺌﻴﺱ ﺍﻟﺠﻬﺎﺯ ﺍﻟﺘﻨﻔﻴﺫﻱ ﺇﻟﻰ 
ﻟﻠﻤﻨﻅﻤﺎﺕ  ﺃﻓﻀل ﺘﺤﻘﻴﻕ ﺃﺩﺍﺀ
ﻻﻴﺘﻤﺘﻊ  ﺍﻟﻤﻨﻅﻤﺎﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻠﻙ ﻤﻥ
ﺫﻱ ﺭﺌﻴﺱ ﺍﻟﺠﻬﺎﺯ ﺍﻟﺘﻨﻔﻴ
   ﺒﻤﻬﺎﺭﺍﺕ ﻗﻴﺎﺩﻴﺔ
 ,dloraH.M.D
ﻤﺘﺨﺼﺼﺔ ﻓﻲ ﻤﻨﻅﻤﺎﺕ  01  401-19: 2791
ﺼﻨﺎﻋﺔ ﺍﻷﺩﻭﻴﺔ 
  ﻭﺍﻟﻜﻴﻤﺎﻭﻴﺎﺕ
  ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ  -
  ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ -
  ﺒﺭﺍﻤﺞ ﺘﻨﻔﻴﺫﻴﺔ ﺘﻔﺼﻴﻠﻴﺔ
  ﻨﻤﻭ ﺍﻟﻤﺒﻴﻌﺎﺕ  -
  ﻨﻤﻭ ﺍﻷﺭﺒﺎﺡ -
ﺍﻟﻤﺒﺎﻟﻎ ﺍﻟﻤﻨﻔﻘﺔ ﻋﻠﻰ ﻋﻤﻠﻴﺎﺕ  -
ﺍﻟﺒﺤﺙ ﻭﺍﻟﺘﻁﻭﻴﺭ ﻟﻤﺩﺓ ﺴﺒﻊ 
  ﺴﻨﻭﺍﺕ
ﺘﻔﻭﻕ ﺃﺩﺍﺀ ﺍﻟﻤﻨﻅﻤﺎﺕ ﺍﻟﺘﻲ 
ﺱ ﺍﻟﺘﺨﻁﻴﻁ ﺍﻟﺭﺴﻤﻲ ﻟﻤﺩﺓ ﺘﻤﺎﺭ
( ﻤﺩﺓ ﺍﻟﺩﺭﺍﺴﺔ)ﺴﺒﻊ ﺴﻨﻭﺍﺕ 
ﻋﻠﻰ ﺃﺩﺍﺀ ﺍﻟﻤﻨﻅﻤﺎﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﻟﻡ 
ﺘﻤﺎﺭﺱ ﻤﺜل ﻫﺫﺍ ﺍﻟﺘﺨﻁﻴﻁ ﻓﻲ 








ﺨﻁﺔ ﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ  -
ﺴﻨﻭﺍﺕ ﻤﻜﺘﻭﺒﺔ  5ﻟﻤﺩﺓ 
  .ﻭﻭﺍﻀﺤﺔ ﻟﻠﺠﻤﻴﻊ
ﺨﻁﻁ ﻤﺘﻭﺴﻁﺔ  -
  ﻭﻗﺼﻴﺭﺓ ﺍﻷﻤﺩ 
ﺘﻔﻭﻕ ﺃﺩﺍﺀ ﺍﻟﻤﻨﻅﻤﺎﺕ ﺍﻟﺘﻲ  -  ﺭ ﻤﺎﻟﻲﻤﺅﺸ( 31)





   625-615
ﻤﺼﺭﻓﺎ ﻴﻘﺩﻡ  14
  ﺨﺩﻤﺔ ﻤﺘﻨﻭﻋﺔ
ﺍﻟﺘﺨﻁﻴﻁ  -
  ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ 
  ﺼﺎﻓﻲ ﺍﻟﺭﺒﺢ -
 ﺍﻟﻌﺎﺌﺩ ﻋﻠﻰ ﺤﻕ ﺍﻟﻤﻠﻜﻴﺔ ﻤﻌﺩل-
  .ﺴﻨﻭﺍﺕ 5ﻟﻤﺩﺓ 
  
 ﻕﻗﺎﺭﻨﺎ ﺒﻴﻥ ﻤﻨﻅﻤﺎﺕ ﻻ ﺘﻁﺒ
ﺃﻱ ﻋﻨﺼﺭ ﻤﻥ ﻋﻨﺎﺼﺭ 
ﻁ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ ﻤﻊ ﺍﻟﺘﺨﻁﻴ
ﻤﻨﻅﻤﺎﺕ ﺘﻁﺒﻕ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﻌﻨﺎﺼﺭ 
ﻤﻊ ﻤﻨﻅﻤﺎﺕ ﺘﻁﺒﻕ ﺠﻤﻴﻊ ﻫﺫﻩ 
ﻓﻭﺠﺩﺍ ﺘﻔﻭﻕ ﺃﺩﺍﺀ ,ﺍﻟﻌﻨﺎﺼﺭ 
ﺍﻟﻤﻨﻅﻤﺎﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻁﺒﻕ ﺠﻤﻴﻊ 
ﻋﻨﺎﺼﺭ ﺍﻟﺘﺨﻁﻴﻁ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ 
ﺠﺯﺀ ﺃﻭ ﻻ  ﻕﻋﻠﻰ ﺍﻟﺘﻲ ﻻ ﺘﻁﺒ













  .ﻨﻤﻭ ﺍﻟﻤﺒﻴﻌﺎﺕ -       ﺍﻟﺘﺨﻁﻴﻁ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ-
  .ﺍﻟﻤﻠﻜﻴﺔﺍﻟﻌﺎﺌﺩ ﻋﻠﻰ ﺤﻕ -     
  .ﺴﻌﺭ ﺍﻟﺴﻬﻡ  -
ﺘﻔﻭﻕ ﺃﺩﺍﺀ ﺍﻟﻤﻨﻅﻤـﺎﺕ ﺍﻟﺘـﻲ  -
ﺘﻤﺎﺭﺱ ﺍﻟﺘﺨﻁﻴﻁ ﺍﻻﺴـﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ 
ﺒﺸﻜل ﻤﻜﺜﻑ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻤﻨﻅﻤﺎﺕ ﺍﻟﺘﻲ 
ﺘﻤﺎﺭﺴﻪ ﺒﺸﻜل ﻤﺤﺩﻭﺩ ﺃﻭ ﺍﻟﺘﻲ ﻻ 





   ﻉﺼﻐﻴﺭ ﻤﺘﻨﻭ
ﻤﺩﻯ ﺍﺴﺘﺨﺩﺍﻡ ﺍﺴﺘﺸﺎﺭﻴﻴﻥ  -
ﺍﻟﺘﺨﻁﻴﻁ  ﻤﺘﺨﺼﺼﻴﻥ ﻓﻲ
  .ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ
  ﺘﻁﻭﺭ ﺍﻟﻤﺒﻴﻌﺎﺕ -
  .ﺍﻟﺭﺒﺤﻴﺔ  -
  .ﺍﻹﻨﺘﺎﺠﻴﺔ  
    .ﺍﻟﻨﻤﻭ ﺒﺼﻭﺭﺓ ﻋﺎﻤﺔ  
ﺴـﺎﻋﺩﺕ ﻋﻤﻠﻴـﺔ ﺍﻻﺴـﺘﻌﺎﻨﺔ  -
ﺒﺎﺴﺘﺸﺎﺭﻴﻴﻥ ﻤﺘﺨﺼﺼـﻴﻥ ﻓـﻲ 
ﻋﻠﻰ ﺯﻴﺎﺩﺓ  ﻲﺍﻟﺘﺨﻁﻴﻁ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠ
ﻤﻌ ــﺩﻻﺕ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﻓ ــﻲ ﻫ ــﺫﻩ 
  . ﺍﻟﻤﻨﻅﻤﺎﺕ




  ﺼﻐﻴﺭ ﻤﺘﻨﻭﻉ 
د ﻧﻈѧﻢ رﺳѧﻤﯿﺔ ﻣﺪى وﺟﻮ -
  .ﻟﻠﺘﺨﻄﯿﻂ
ﻣѧѧѧѧѧѧﺪى وﺟѧѧѧѧѧѧﻮد ﺧﻄѧѧѧѧѧѧﻂ  -
  .ﻣﻜﺘﻮﺑﺔ
ﻤﺩﻯ ﺘﻭﺍﻓﺭ ﺍﻟﻌﻤـﻕ ﻓـﻲ  -
  .ﺍﻟﺘﺤﻠﻴل ﻭﺍﻟﺘﺨﻁﻴﻁ
ﺘﻔﻭﻕ ﺃﺩﺍﺀ ﺍﻟﻤﻨﻅﻤـﺎﺕ ﺍﻟﺘـﻲ  -   .ﻣﺘﻮﺳﻂ اﻟﻤﺒﯿﻌﺎت
ﺘﻤﻴل ﺍﻟﻰ ﺍﻟﻨﻅﻡ ﻭﺍﻟﺨﻁﻁ ﺍﻟﺭﺴﻤﻴﺔ 
ﻭﺍﻟﻤﻜﺘﻭﺒﺔ ﻭﺘﻌﺘﻤﺩ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺘﺤﻠﻴـل 
ﺍﻟﻤﻌﻤﻕ ﻋﻠﻰ ﺘﻠﻙ ﺍﻟﺘﻲ ﻻﺘﻁﺒـﻕ 













  ﺼﻐﻴﺭ ﻤﺘﻨﻭﻉ
ﺨﻁﻁ ﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻭﺍﻀـﺤﺔ  -
  .ﻭﻤﻜﺘﻭﺒﺔ ﻭﻤﻔﺼﻠﺔ
ﺨﻁﻁ ﺘﻌﺘﻤﺩ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺨﺒـﺭﺓ  -
ﻭﺍﻹﻤﻜﺎﻨـ ـﺎﺕ ﺍﻟﺸﺨﺼـ ــﻴﺔ 
  ﻟﻠﻤﺩﻴﺭﻴﻥ
  ﺘﻁﻭﺭ ﻭﻨﻤﻭ ﺍﻟﻌﺎﺌﺩ -
ﻤﺩﻯ ﺘﻁﻭﺭ ﺍﻟﻤﻜﺎﻓـﺂﺕ  -
ﻭﺍﻟﻌﺎﺌﺩ ﺍﻟﻤﺘﺤﻘﻕ ﺒﻭﺴﺎﻁﺔ 
  (ﺍﻟﻤﻨﻅﻡ)ﺼﺎﺤﺏ ﺍﻟﻤﺸﺭﻉ 
ﺘﻔﻭﻕ ﺃﺩﺍﺀ ﺍﻟﻤﻨﻅﻤﺎﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﻟـﺩﻴﻬﺎ 
 ﻨﻅﻡ ﺭﺴﻤﻴﺔ ﻭﻤﻜﺘﻭﺒﺔ ﻋﻠـﻰ ﺃﺩﺍﺀ 
ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻤﻨﻅﻤﺎﺕ ﺍﻷﺨـﺭﻯ ﺍﻟﺘـﻲ 
  .ﻟﻴﺱ ﻟﺩﻴﻬﺎ ﻤﺜل ﻫﺫﻩ ﺍﻟﻨﻅﻡ
 ,nyhR.c.l
ﻤﻨﻅﻤﺔ ﻓﻲ ( 0001)ﺍﻜﺒﺭ    453: 6891
  ﺍﻟﻭﻻﻴﺎﺕ ﺍﻟﻤﺘﺤﺩﺓ
  ﺍﻟﺘﺨﻁﻴﻁ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ-
  ﺍﻟﺘﺨﻁﻴﻁ ﻁﻭﻴل ﺍﻷﻤﺩ-
  ﺍﻟﺨﻁﺔ ﺍﻟﺴﻨﻭﻴﺔ-
  ﺍﻟﻤﻭﺍﺯﻨﺎﺕ -
ﺍﻟﻌﺎﺌﺩ ﺍﻟﻜﻠﻲ  -
( 01)ﻟﻠﻤﺴﺘﺜﻤﺭﻴﻥ ﻟﻤﺩﺓ 
  ﺴﻨﻭﺍﺕ
ﺘﻔﻭﻕ ﺃﺩﺍﺀ ﺍﻟﻤﻨﻅﻤـﺎﺕ ﺍﻟﺘـﻲ  -
ﻁﻴﻁ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ ﻋﻠﻰ ﺘﻁﺒﻕ ﺍﻟﺘﺨ
ﺍﻟﻤﻨﻅﻤﺎﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻌﺘﻤﺩ ﺍﻟﺘﺨﻁـﻴﻁ 
ﺨﻁـﻁ –ﻤﻭﺍﺯﻨﺎﺕ )ﻗﺼﻴﺭ ﺍﻷﻤﺩ 
  (ﺴﻨﻭﻴﺔ
   ecraeP
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  ﺼﻨﺎﻋﻴﺔ
ﻤـﺩﻯ ﺍﻨﻐﻤـﺎﺱ ﻭﻤﺸـﺎﺭﻜﺔ -
ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﻓ ــﻲ ﻋﻤﻠﻴ ــﺔ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ 
  ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ 
ﻤ ــﺩﻯ ﻭﺠ ــﻭﺩ ﻋﻤﻠﻴ ــﺎﺕ -
  ﻭﺨﻁﻭﺍﺕ ﻤﺤﺩﺩﺓ ﻟﻠﺘﺨﻁﻴﻁ
  ﺍﻟﺘﺨﻁﻴﻁ ﻗﺼﻴﺭ ﺍﻷﻤﺩ-
  ﺍﻟﻤﺒﻴﻌﺎﺕ -
ﺍﻟﻌﺎﺌﺩ ﻋﻠﻰ ﺍﻷﺼﻭل  -
  ﺴﻨﻭﺍﺕ( 5)ﻟﻤﺩﺓ 
ﻴﺅﺜﺭ ﺒﻁﺭﻴﻘﺔ ﺇﻴﺠﺎﺒﻴﺔ ﻋﻠﻰ ﺃﺩﺍﺀ  -
ﺍﻟﻤﻨﻅﻤﺎﺕ، ﻤﺩﻯ ﺍﻨﻐﻤﺎﺱ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ 
ﻓﻲ ﻋﻤﻠﻬﺎ ﻭﻤﺩﻯ ﻭﺠﻭﺩ ﺘﺨﻁﻴﻁ 
ﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ ﻤﻥ ﺨﻼل ﺨﻁﻭﺍﺕ 
ﻕ ﺃﺩﺍﺀ ﻭﻴﺘﻔ. ﻭﻋﻤﻠﻴﺎﺕ ﻤﺤﺩﺩﺓ
ﺍﻟﻤﻨﻅﻤﺎﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻁﺒﻕ ﻭﺘﻤﺎﺭﺱ 
ﺍﻟﺘﺨﻁﻴﻁ ﻁﻭﻴل ﺍﻷﻤﺩ ﻋﻠﻰ 
ﺍﻟﻤﻨﻅﻤﺎﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻌﺘﻤﺩ ﻋﻠﻰ 







ﺼﻐﻴﺭﺓ ﻟﻡ ﻴﺸﺭ 
ﻟﻌ ــﺩﺩﻫﺎ ﻓ ــﻲ 
  ﺍﻟﺒﺤﺙ
ﻤﺩﻯ ﺍﻻﻋﺘﻤﺎﺩ ﻋﻠﻰ ﻤﺴﺘﺸﺎﺭﻴﻥ 
ﻤﺘﺨﺼﺼـﻴﻥ ﻓـﻲ ﺍﻟﺘﺨﻁـﻴﻁ 
  ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ
  ﺍﻟﺭﺒﺤﻴﺔ -
 ﺍﻟﻨﻤﻭ -
  ﺍﻹﻨﺘﺎﺠﻴﺔ -
ﻴﺘﻔﻭﻕ ﺃﺩﺍﺀ ﺍﻟﻤﻨﻅﻤـﺎﺕ ﺍﻟﺘـﻲ  -
ﺘﺨﻁ ــﻁ ﺍﺴ ــﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺎ ﻋﻠ ــﻰ 






ﻤ ــﺩﻯ ﺍﻻﻋﺘﻤ ــﺎﺩ ﻋﻠ ــﻰ  -
ﺍﺴﺘﺸﺎﺭﻴﻴﻥ ﻤﺘﺨﺼﺼـﻴﻥ ﻓـﻲ 
  ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ
ﺍﻟﻌﺎﺌﺩ ﺍﻟﻜﻠﻲ ﻟﻜـل ﺩﺍﺭ  -
  ﺃﻭﺒﺭﺍ ﺃﻭ ﻤﺴﺭﺡ 
ﻋﺩﺩ ﺍﻟﻤﺘﻤﺭﺩﻴﻥ ﻋﻠـﻰ  -
  ﺩﺍﺭ ﺍﻷﻭﺒﺭﺍ ﺴﻨﻭﻴﺎ
ﻴﺘﻔـﻭﻕ ﺃﺩﺍﺀ ﺍﻟﻤﻨﻅﻤـﺎﺕ ﺍﻟﺘـﻲ  
ﻋﻠﻰ  ﺔﺘﻁﺒﻕ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴ
  .ﺍﻟﻤﻨﻅﻤﺎﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﻻ ﺘﻁﺒﻘﻬﺎ
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ﻤﻨﻅﻤـ ــﺎﺕ  -
ﺘﻌﻤل ﻓﻲ ﻤﺠﺎل 
ﺼﻨﺎﻋﺔ ﺍﻟﺤﺎﺴﺏ 
  ﺍﻟﺸﺨﺼﻲ
ﺍﻟﺘﺨﻁﻴﻁ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ  -
  ﺍﻟﺸﻤﻭﻟﻲ
ﺒﻴﺎﻨﺎﺕ ﻨﻭﻋﻴﺔ ﻤﻥ ﻜـل  -
  .ﻤﺩﻴﺭ ﺘﻨﻔﻴﺫﻱ
ﻤﺭﺍﺤل ﺼﻨﺎﻋﺔ ﺍﻟﻘﺭﺍﺭ  -
  ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ 
  ﺍﻟﻤﻘﺎﺒﻼﺕ ﺍﻟﺸﺨﺼﻴﺔ  -
 ﺍﺴـﺘﺨﺩﻤﺕ  ﺤﻘﻘﺕ ﻤﻨﻅﻤﺘـﻴﻥ  -
 ﺍﻟﺘﺨﻁﻴﻁ ﺍﻟﺸﻤﻭﻟﻲ ﺃﺩﺍﺀ ﺃﻓﻀـﻼ 
ﺘﺴـﺘﺨﺩﻡ ﻤﻥ ﺍﻟﻤﻨﻅﻤﺘﻴﻥ ﺍﻟﺘﻲ ﻟﻡ 
  .ﻤﺜل ﻫﺫﺍ ﺍﻟﺘﺨﻁﻴﻁ
  
  .68- 38.ﺹ ,ﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕ,ﻜﺎﻀﻡ ﻨﺯﺍﺭ ﺍﻟﺭﻜﺎﺒﻲ :ﺩﺭـﺍﻟﻤﺼ                
  :ﻼﺤﻅ ﻤﻥ ﺩﺭﺍﺴﺔ ﺍﻟﺠﺩﻭل ﻤﺎ ﻴﻠﻲــﻴ
( ﻤﺼﺭﻓﻴﺔ)ﻓﻘﺩ ﺘﻨﺎﻭﻟﺕ ﺍﻟﺒﺤﻭﺙ ﻤﻌﻅﻡ ﺍﻷﻨﺸﻁﺔ ﺼﻨﺎﻋﻴﺔ ﻭﺨﺩﻤﻴﺔ   :ﺘﻨﻭﻉ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﺨﻀﻌﺕ ﻟﻠﺩﺭﺍﺴﺔ : ﺃﻭﻻ 
ﺤﺘﻰ ﺃﻜﺒﺭ ﻭﻟﺘﻲ ﺨﻀﻌﺕ ﻟﻠﺩﺭﺍﺴﺔ ﺒﺩﺀﺍ ﻤﻥ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺍﻟﺼﻐﻴﺭﺓ ، ﻜﻤﺎ ﺘﻨﻭﻋﺕ ﺤﺠﻡ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺍ(ﻤﺴﺎﺭﺡ)ﻭﻓﻨﻴﺔ 
ﻤﻤﺎ ﻴﻌﻨﻲ ﺃﻥ ﺘﺒﻨﻲ ﻤﻔﻬﻭﻡ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻴﻨﻌﻜﺱ ( ﺃ.ﻡ.ﻤﺅﺴﺴﺔ ﻓﻲ ﻭ 0001ﺃﻜﺒﺭ ﻤﻥ ) ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﻓﻲ ﺍﻟﻌﺎﻟﻡ 
ﺼﻨﺎﻋﻴﺔ، )ﺒﻐﺽ ﺍﻟﻨﻅﺭ ﻋﻥ ﺍﻟﻘﻁﺎﻉ ﺍﻟﺫﻱ ﺘﻨﺘﻤﻲ ﺇﻟﻴﻪ ﺘﻠﻙ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ( ﺃﺩﺍﺀﻫﺎﺘﺤﺴﻴﻥ )ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻨﺠﺎﺡ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ 
  (.ﺼﻐﻴﺭﺓ، ﻜﺒﻴﺭﺓ)ﻜﺫﻟﻙ ﺒﻐﺽ ﺍﻟﻨﻅﺭ ﻋﻥ ﺤﺠﻤﻬﺎ ﻭ( ﺨﺩﻤﻴﺔ
ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻭﻨﻀﺠﻬﺎ ﻭﻤﺨﺘﻠﻑ ﺍﻫﺘﻤﺎﻤﺎﺘﻬﺎ ﻭﻓﻕ ﻜل ( ﻋﻨﺎﺼﺭ)ﻋﻜﺴﺕ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﺩﺭﺍﺴﺎﺕ ﺘﻁﻭﺭ ﻤﺭﺍﺤل : ﺜﺎﻨﻴﺎ 
ﻭﺘﻨﻭﻉ ﺍﻟﻘﻁﺎﻋﺎﺕ ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﻴﺔ ﺃﻭ ﺍﻟﺨﺩﻤﻴﺔ ﺍﻟﺘﻲ  ,ﻲﻤﺭﺤﻠﺔ ﺯﻤﻨﻴﺔ ﻤﺭﺕ ﺒﻬﺎ، ﻭﻜﺫﺍ ﺍﺯﺩﻴﺎﺩ ﻋﺩﺩﺍ ﺍﻟﻤﻬﺘﻤﻴﻥ ﺒﻬﺫﺍ ﺍﻟﺤﻘل ﺍﻟﻤﻌﺭﻓ
ﻭﺙ ﻭﺍﻟﺩﺭﺍﺴﺎﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﻜﺎﻨﺕ ﻤﺤﻭﺭ ﺍﻫﺘﻤﺎﻡ ﺍﻟﺒﺎﺤﺜﻴﻥ ﻋﻥ ﺴﺭ ﻨﺠﺎﺡ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﻓﻲ ﺍﻟﻨﺼﻑ ﺍﻟﺜﺎﻨﻲ ﻤﻥ ﺍﻟﻘﺭﻥ ﺸﻤﻠﺘﻬﺎ ﺍﻟﺒﺤ
ﺍﻋﺘﻤﺎﺩ ﻋﻠﻰ ﻤﺴﺘﺸﺎﺭﻴﻥ ﻤﻥ ﺨﺎﺭﺝ ﺃﻭ ) ﺤﻴﺙ ﻅﻬﺭ ﻤﻔﻬﻭﻡ ﺍﻟﻤﻭﺍﺯﻨﺎﺕ ﺜﻡ ﺘﺩﺭﺝ ﺇﻟﻰ ﺍﻟﺘﺨﻁﻴﻁ ﻁﻭﻴل ﺍﻷﻤﺩ ,ﺍﻟﻌﺸﺭﻴﻥ
ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻟﻌﻠﻴﺎ ﻭﺘﺒﻨﻴﻬﺎ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ  ﺜﻡ ﺍﻟﺘﺨﻁﻴﻁ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ ﻭﺃﺨﻴﺭﺍ ﺒﺎﺸﺘﺭﺍﻙ( ﺩﺍﺨل ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﻤﺘﺨﺼﺼﻴﻥ ﻓﻲ ﺍﻟﺘﺨﻁﻴﻁ
  .ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ
ﺘﻔﻭﻕ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻤﺎﺭﺱ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺴﺎﺒﻕ  ﺘﻭﻀﺢ ﻤﻌﻅﻡ ﺍﻟﺩﺭﺍﺴﺎﺕ ﺍﻟﻤﺫﻜﻭﺭﺓ ﻓﻲ ﺍﻟﺠﺩﻭل : ﺜﺎﻟﺜﺎ






  .ﺭﺓﻴﺯ ﻤﺠﺎﻻﺕ ﺍﻷﻋﻤﺎل ﺍﻟﻨﺎﺠﺤﺔ ﻤﻥ ﺍﻟﺨﺎﺴﻴﻤﺴﺎﻋﺩﺓ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﻋﻠﻰ ﺘﻤ - ﺃ
 .ﺇﻴﺠﺎﺩ ﺇﻁﺎﺭ ﻓﻜﺭﻱ ﺇﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ ﻟﺘﺤﻘﻴﻕ ﺍﻟﺘﻔﺎﻫﻡ ﻭﺍﻟﺘﻨﺴﻴﻕ ﺒﻴﻥ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻟﻌﻠﻴﺎ ﻭﺍﻟﻤﺴﺘﻭﻴﺎﺕ ﺍﻷﺨﺭﻯ-  ﺏ
ﻤﺴﺎﻋﺩﺓ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﻓﻲ ﺍﻻﺴﺘﻔﺎﺩﺓ ﻤﻥ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺃﻭ ﺃﺤﺩ ﻋﻨﺎﺼﺭﻫﺎ ﻓﻲ ﺘﺤﺴﻴﻥ ﺍﻟﻤﻭﻗﻑ ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻲ  - ﺝ
 .ﺍﻟﺦ...ﺇﻟﻰ ﺠﺎﻨﺏ ﻨﻤﻭ ﻋﺎﺌﺩﺍﺕ ﺍﻟﺴﻬﻡ لﻭﺯﻴﺎﺩﺓ ﺍﻷﺭﺒﺎﺡ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻤﺩﻯ ﺍﻟﻁﻭﻴ
ﺘﺄﺜﻴﺭ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻋﻠﻰ ﺃﺩﺍﺀ  ﻯﺍﻟﻤﺴﺘﻌﻤﻠﺔ ﻓﻲ ﻗﻴﺎﺱ ﻤﺩ( ﻤﺎﻟﻴﺔ ﻭ ﻭﺼﻔﻴﺔ)ﺘﻨﻭﻉ ﻤﻌﺎﻴﻴﺭ ﻗﻴﺎﺱ ﺍﻷﺩﺍﺀ : ﺭﺍﺒﻌﺎ 
ﺒﻤﻌﻨﻰ ﻫل ﻫﻲ ﻓﻲ ﺃﺫﻫﺎﻥ ﺍﻟﻤﺩﻴﺭﻴﻥ ﻓﻘﻁ ﺃﻡ ﺃﻨﻬﺎ ﻤﻭﺜﻘﺔ ﻭﻤﻜﺘﻭﺒﺔ ﻤﻥ ﻁﺭﻑ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻟﻌﻠﻴﺎ ﻭﻓﻲ ﺍﻟﻤﻤﺎﺭﺴﺎﺕ  , ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ
  (.ﺃﻱ ﺍﻟﻤﺴﺘﻭﻴﺎﺕ ﺍﻷﺨﺭﻯ)ﺍﻟﻌﻤﻠﻴﺔ 
 ﻭﺩ ﺍﻟﻜﻡ ﺍﻟﻬﺎﺌل ﻤﻥ ﺍﻟﺩﺭﺍﺴﺎﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﺃﻜﺩﺕ ﻭﺠﻭﺩ ﺍﻟﻌﻼﻗﺔ ﺍﻹﻴﺠﺎﺒﻴﺔ ﺒﻴﻥ ﺃﺩﺍﺀ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕﻭﻤﺎ ﻴﻼﺤﻅ ﻓﻲ ﺍﻷﺨﻴﺭ ﻭﺠ
  .(1)ﻭﺘﺒﻨﻲ ﻤﻔﻬﻭﻡ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔ
  :ﺍﻟﺠﻭﺍﻨﺏ ﺍﻟﻨﻅﺭﻴﺔ ﻟﻠﺘﺴﻭﻴﻕ: ﺍﻟﻤﺒﺤﺙ ﺍﻟﺜﺎﻨﻲ
ﻜﻠﻤﺔ ﻤﺸﺘﻘﺔ ﻤﻥ ﺍﻟﻤﺼﻁﻠﺢ  ﻭﻫﻲ gnitekraMﺍﻟﻌﺭﺒﻴﺔ ﻟﻠﻜﻠﻤﺔ ﺍﻹﻨﺠﻠﻴﺯﻴﺔ  ﺍﻟﺘﺭﺠﻤﺔﻜﻤﺼﻁﻠﺢ ﻫﻭ  ﻕﻴﺍﻟﺘﺴﻭ
 ﺇﻥ (2) ﺘﻌﻨﻲ ﺍﻟﻤﺘﺠﺭ ﻭﺍﻟﺘﻲ iracreMﻴﻌﻨﻲ ﺍﻟﺴﻭﻕ، ﻭﻜﺫﻟﻙ ﺘﺸﺘﻕ ﻤﻥ ﺍﻟﻜﻠﻤﺔ ﺍﻟﻼﺘﻴﻨﻴﺔ  ﻭﺍﻟﺫﻱ sutareM ﻟﻼﺘﻴﻨﻲﺍ
 ﺃﻥ ﻏﻴﺭ(3)ﺍﻟﺴﻠﻊ ﺒﻌﺩ ﺇﻨﺘﺎﺠﻬﺎ ﻭﺘﻭﺯﻴﻊﺍﻟﻨﻅﺭﺓ ﺍﻟﺒﺴﻴﻁﺔ ﻟﻬﺫﻩ ﺍﻟﻜﻠﻤﺔ ﻗﺩ ﺘﺒﺩﻭ ﻭﻜﺄﻨﻬﺎ ﺘﻤﺜل ﺫﻟﻙ ﺍﻟﻨﺸﺎﻁ ﺍﻟﺫﻱ ﻴﻬﺘﻡ ﺒﺘﺼﺭﻴﻑ 
ﻴﺘﻁﻠﺏ ﺍﻷﻤﺭ ﻀﺭﻭﺭﺓ  ﺒﻤﺎﻫﻴﺘﻪﺎﻤل ﻟﻠﺘﺴﻭﻴﻕ ﻟﺫﻟﻙ ﻗﺼﺩ ﺍﻹﻟﻤﺎﻡ ﻭﻻ ﻴﻌﻜﺱ ﺍﻟﻤﻌﻨﻰ ﺍﻟﺤﻘﻴﻘﻲ ﻭﺍﻟﻜ ﺍﻫﺫﺍ ﺍﻟﻔﻬﻡ ﻴﻌﺩ ﻤﺤﺩﻭﺩ
  .ﺍﻟﻭﻗﻭﻑ ﻋﻠﻰ ﺘﻌﺭﻴﻔﻪ ﻭﻨﺸﺄﺘﻪ ﻭﻤﺭﺍﺤل ﺘﻁﻭﺭﻩ
ﺃﺜﻴﺭﺕ ﻗﻀﻴﺔ ﻨﺸﺄﺓ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻤﻥ ﻁﺭﻑ ﺍﻟﻌﺩﻴﺩ ﻤﻥ ﺍﻟﺒﺎﺤﺜﻴﻥ ﻭﺍﻟﻤﺨﺘﺼﻴﻥ ﻓﻲ ﻫﺫﺍ  ﻤﺎ ﻜﺜﻴﺭﺍ :ﻨﺸﺄﺓ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ:   -1-2
ﺨﻼل ﺍﻟﻘﺭﻥ  ﺒﺎﻟﻴﺎﺒﺎﻥﻭﻴﻕ ﻜﺎﻥ ﻷﻭل ﻤﺭﺓ ﺍﺨﺘﻠﻔﺕ ﺁﺭﺍﺌﻬﻡ، ﻓﻤﻨﻬﻡ ﻤﻥ ﺫﻫﺏ ﺇﻟﻰ ﺍﻟﻘﻭل ﺒﺄﻥ ﻅﻬﻭﺭ ﺍﻟﺘﺴ ﺤﻴﺙﺍﻟﻤﻴﺩﺍﻥ، 
ﺍﻟﻤﺘﺤﺩﺓ ﺍﻷﻤﺭﻴﻜﻴﺔ ﺨﻼل ﺍﻟﻘﺭﻥ ﺍﻟﺘﺎﺴﻊ ﻋﺸﺭ ﻭﺘﺤﺩﻴﺩﺍ ﻓﻲ  ﺍﻨﺘﻘل ﺇﻟﻰ ﺍﻟﻭﻻﻴﺎﺕ ﺜﻡ ,0561ﻟﺘﺤﺩﻴﺩ ﻓﻲ ﺴﻨﺔ ﻭﺒﺎ ﺍﻟﺴﺎﺒﻊ ﻋﺸﺭ
 ﺒﻌﺩﻭﻤﻨﻬﻡ ﻤﻥ ﺫﻫﺏ ﺇﻟﻰ ﺍﻟﻘﻭل ﺒﺄﻥ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻟﻡ ﻴﻅﻬﺭ ﻓﻲ ﺼﻭﺭﺘﻪ ﺍﻟﺤﻘﻴﻘﻴﺔ ﺇﻻ . (4) 4881ﻭ 4081ﺍﻟﻔﺘﺭﺓ ﺍﻟﻤﻤﺘﺩﺓ ﺒﻴﻥ 
ﻤﻨﻬﻡ ﻤﻥ ﺫﻫﺏ ﺇﻟﻰ ﻭ ﺍﻟﻘﺘﺭﺓ،ﻜل ﺍﻟﻤﺸﺎﻜل ﺍﻟﺘﻲ ﻅﻬﺭﺕ ﻓﻲ ﺫﻟﻙ  ﻟﺤل ﻟﺼﻨﺎﻋﻴﺔ، ﻓﺠﺎﺀ ﺒﺫﻟﻙ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻜﻔﻠﺴﻔﺔﺍﻟﺜﻭﺭﺓ ﺍ
  .ﻋﻠﻤﻴﺔ ﻜﺩﺭﺍﺴﺔﺍﻟﻘﻭل ﺒﺄﻥ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻅﻬﺭ ﻷﻭل ﻤﺭﺓ ﻤﻊ ﻅﻬﻭﺭ ﺍﻟﻤﻘﺎﻴﻀﺔ ﻟﻜﻨﻪ 
  
  
                                                
  .78 -68. ﺹ, ﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕ, ﻜﺎﻅﻡ ﻨﺯﺍﺭ ﺍﻟﺭﻜﺎﺒﻲ-(1)
   .75، ﺹ 2002 ﺍﻻﺴﻜﻨﺩﺭﻴﺔ،,ﺍﻟﺠﺎﻤﻌﺔ ﺍﻟﺠﺩﻴﺩﺓ  ﺩﺍﺭ" ﺘﻁﺒﻴﻘﻲ  ﻤﺩﺨل ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ" ﺃﺒﻭ ﻗﺤﻑ  ﺍﻟﺴﻼﻡﻋﺒﺩ  -(2)
  .64، ﺹ 1002ﺒﺎﺘﻨﺔ،  ﺠﺎﻤﻌﺔ, ﺭﺴﺎﻟﺔ ﻤﺎﺠﺴﺘﻴﺭ ،" ﻓﻲ ﺘﺤﺴﻴﻥ ﺘﺴﻴﻴﺭ ﻭﻅﻴﻔﺔ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻤﺴﺎﻫﻤﺔ"  ﺍﻟﻌﺭﺒﻲ،ﻋﻤﺎﺭ  -(3)
  .75ﺹ  ,ﺃﺒﻭ ﻗﺤﻑ ، ﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕ ﺍﻟﺴﻼﻡﻋﺒﺩ -(4)
 
 
ﻅﻬﺭ ﻓﻴﻬﺎ ﺘﺄﻜﻴﺩ ﻋﻠﻰ ﺃﻥ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻟﻡ ﻴ ﻓﻬﻨﺎﻙ، ﺃﻤﺎ ﻓﻲ ﺍﻟﺩﻭل ﺍﻷﻭﺭﻭﺒﻴﺔ 02ﻟﻡ ﻴﻌﺭﻑ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﺼﻭﺭﺓ ﺇﻻ ﻓﻲ ﻤﻁﻠﻊ ﺍﻟﻘﺭﻥ  
  (1)ﺒﻌﺩ ﻭﻋﻡ ﺍﺴﺘﺨﺩﺍﻤﻪ ﻓﻲ ﺍﻟﺨﻤﺴﻴﻨﺎﺕ ﻭﺍﻟﺴﺘﻴﻨﺎﺕ  ﻓﻴﻤﺎ، ﺤﻴﺙ ﺘﻁﻭﺭ 0491ﺒﺸﻜل ﻓﻌﻠﻲ ﺇﻻ ﺒﻌﺩ ﺴﻨﺔ 
ﻓﻤﻥ  ﺍﻟﺘﻌﺎﺭﻴﻑ،ﻴﻭﺠﺩ ﺘﻌﺭﻴﻔﺎ ﺠﺎﻤﻌﺎ ﻤﺘﻔﻘﺎ ﻋﻠﻴﻪ ﻟﻠﺘﺴﻭﻴﻕ، ﺇﻨﻤﺎ ﻫﻨﺎﻙ ﺍﻟﻌﺩﻴﺩ ﻤﻥ  ﻻ  :ﺘﻌﺭﻴﻑ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ   -2-2
ﺃﻨﺸﻁﺔ  ﻤﻤﺎﺭﺴﺔ ﺃﻥ ﻋﻠﻰ 0691 ﻋﺎﻡ( )AMAﺍﻟﺘﻌﺎﺭﻴﻑ ﺍﻟﻘﺩﻴﻤﺔ ﻟﻠﺘﺴﻭﻴﻕ ﻤﺎ ﺴﺎﻫﻤﺕ ﺒﻪ ﺍﻟﺠﻤﻌﻴﺔ ﺍﻷﻤﺭﻴﻜﻴﺔ ﻟﻠﺘﺴﻭﻕ
ﺍﻟﺘﻌﺭﻴﻑ ﻴﻌﺩ ﺘﻘﻠﻴﺩﻴﺎ  ﻫﺫﺍ ﺇﻥ. (2) ﺍﻟﻤﺴﺘﻌﻤلﻪ ﺘﺩﻓﻕ ﺍﻟﺴﻠﻊ ﻭﺍﻟﺨﺩﻤﺎﺕ ﻤﻥ ﺍﻟﻤﻨﺘﺞ ﺇﻟﻰ ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻙ ﺃﻭ ﻴﺍﻷﻋﻤﺎل ﺍﻟﺨﺎﺼﺔ ﻴﺘﻭﺠ
  .ﻤﻥ ﺫﻟﻙ ﺒﻜﺜﻴﺭ ﺃﻭﺴﻊﻴﻥ ﺃﻥ ﻨﻁﺎﻕ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺤﻟﻜﻭﻨﻪ ﻗﺩ ﺤﺼﺭ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻓﻲ ﺍﻟﺘﻭﺯﻴﻊ ﻓﻲ 
ﻭﻴﻕ ﺘﻌﺭﻴﻔﺎ ﺍﺸﻤل ﻭﺃﻜﺜﺭ ﺤﺩﺍﺜﺔ ﻤﻤﺎ ﺴﺒﻕ ﺤﻴﺙ ﻋﺭﻓﺕ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺍﻟﺠﻤﻌﻴﺔ ﺍﻷﻤﺭﻴﻜﻴﺔ ﻟﻠﺘﺴ ﻗﺩﻤﺕ 5891ﺴﻨﺔ  ﻭﻓﻲ
ﺍﻟﻼﺯﻤﺔ  ﻭﺍﻟﺨﺩﻤﺎﺕﺍﻟﺴﻠﻊ , ﺍﻷﻓﻜﺎﺭﻴﻁ ﻭﺍﻟﺘﻨﻔﻴﺫ ﻭﺨﻠﻕ ﻭﺘﺴﻌﻴﺭ ﻭﺘﺭﻭﻴﺢ ﻭﺘﻭﺯﻴﻊ ﻁﺍﻟﻌﻤﻠﻴﺔ ﺍﻟﺨﺎﺼﺔ ﺒﺎﻟﺘﺨ ﻫﻭ" ﺃﻨﻪ  ﻋﻠﻰ
ﻴﺭ ﺇﻟﻰ ﺍﻟﺘﻌﺭﻴﻑ ﻴﺸ ﻭﻫﺫﺍ. (3)ﺃﻫﺩﺍﻑ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﻭﺘﺤﻘﻴﻕﻭﺍﻟﺘﻲ ﺘﺅﺩﻱ ﺇﻟﻰ ﺇﺸﺒﺎﻉ ﺤﺎﺠﺎﺕ ﺍﻷﻓﺭﺍﺩ , ﻻﺘﻤﺎﻡ ﻋﻤﻠﻴﺔ ﺍﻟﺘﺒﺎﺩل 
. ﺴﻭﺍﺀ ﻜﺎﻨﺕ ﺘﻬﺩﻑ ﺇﻟﻰ ﺘﺤﻘﻴﻕ ﺍﻟﺭﺒﺢ ﻤﻥ ﻋﺩﻤﻪ,  ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕﺍﻟﻨﺸﺎﻁ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ ﺒﻤﻔﻬﻭﻤﻪ ﻭﺃﺴﺎﻟﻴﺒﻪ ﺍﻟﺤﺩﻴﺜﺔ ﻓﻲ ﻜل ﺃﻨﻭﺍﻉ 
 ﺇﺩﺍﺭﺓﻋﻥ ﻨﺸﺎﻁ ﺇﻨﺴﺎﻨﻲ ﻴﻤﺎﺭﺱ ﻤﻥ ﻗﺒل  ﻋﺒﺎﺭﺓ"ﻓﻴﻌﺭﻓﻪ ﺒﺄﻨﻪ,ﺇﻟﻰ ﻤﻔﻬﻭﻡ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ  ﺍﻻﺠﺘﻤﺎﻋﻲﻭﻫﻨﺎﻟﻙ ﻤﻥ ﻴﻀﻴﻑ ﺍﻟﺒﻌﺩ 
ﻤﻥ  ﻭﺭﻏﺒﺎﺘﻪﻪ ﻨﺤﻭ ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻙ ﻹﺸﺒﺎﻉ ﺤﺎﺠﺎﺘﻪ ﻴﺘﻭﺠ, ﺒﺈﺸﺭﺍﻑ ﻭﺘﻭﺠﻴﻪ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻟﻌﻠﻴﺎ ,ﻤﺘﺨﺼﺼﺔ 
ﻟﺘﺤﻘﻴﻕ ﻤﺒﺭﺭ ﻭﺠﻭﺩ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺴﻭﺍﺀ ﻜﺎﻨﺕ , ﺍﻟﻤﺠﺘﻤﻊﻤﻊ ﺍﻻﻟﺘﺯﺍﻡ ﺒﺎﻟﻤﺴﺅﻭﻟﻴﺔ ﺘﺠﺎﻩ (ﺍﻟﻔﻜﺭﻴﺔ,ﺍﻟﺨﺩﻤﻴﺔ,ﺍﻟﻤﺎﺩﻴﺔ)ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ
   .(4)ﺍﻟﺒﻴﺌﺔﺃﻭ ﻏﻴﺭ ﻫﺎﺩﻓﺔ ﻟﻠﺭﺒﺢ ﻓﻲ ﺇﻁﺎﺭ  ﻫﺎﺩﻓﺔ
, ﺍﻟﻤﻔﻬﻭﻡ ﺍﻟﺘﻘﻠﻴﺩﻱ ﻭﺍﻟﺤﺩﻴﺙ ﻟﻠﺘﺴﻭﻴﻕ  ﻴﻭﺠﺩ ﻓﺭﻗﻴﻥ ﺃﺴﺎﺴﻴﻴﻥ ﺒﻴﻥ ﺃﻨﻪﺨﻼل ﻤﺎ ﺘﻡ ﺍﻟﺘﻁﺭﻕ ﺃﻟﻴﻪ ﻴﻤﻜﻥ ﺍﺴﺘﻨﺘﺎﺝ  ﻤﻥ
ﻭﻜﺎﻥ ﺩﻭﺭﻩ ,ﺤﻴﺙ ﻜﺎﻥ ﺩﻭﺭﻩ ﺜﺎﻨﻭﻴﺎ ﻭﺃﺼﺒﺢ ﺃﻭﻟﻴﺎ ﻓﻲ ﺘﺴﻴﻴﺭ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﻤﻥ ﺠﻬﺔ ,ﻴﻠﻌﺒﻪ  ﻜﺎﻥﻤﻥ ﺤﻴﺙ ﺍﻟﺩﻭﺭ ﺍﻟﺫﻱ 
ﺍﻟﻤﺎﺩﻱ ﻓﺄﺼﺒﺤﺕ  ﺍﻟﺘﻭﺯﻴﻊﻓﺎﺼﺒﺢ ﻭﺍﺴﻌﺎ ﻤﻥ ﺨﻼل ﺍﻟﺘﻘﻨﻴﺎﺕ ﺍﻟﻤﻌﺘﻤﺩﺓ ﺤﺎﻟﻴﺎ ﻓﻲ ﺘﻁﺒﻴﻘﻪ ﺤﻴﺙ ﻜﺎﻨﺕ ﻤﻘﺘﺼﺭﺓ ﻋﻠﻰ  ﻀﻴﻘﺎ
   .ﺘﺸﻤل ﺍﻟﺨﺩﻤﺎﺕ ﻭﺍﻷﻓﻜﺎﺭ
ﺃﺴﺎﺴﻴﺔ ﺸﻬﺩﺘﻬﺎ ﻤﻌﻅﻡ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ  ﻤﺭﺍﺤلﻟﻘﺩ ﻋﺭﻑ ﺘﻁﻭﺭ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺃﺭﺒﻌﺔ  :ﻤﺭﺍﺤل ﺘﻁﻭﺭ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ  -3-2
  :ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔ ﻓﻲ ﺍﻟﻌﺎﻟﻡ، ﻫﺫﻩ ﺍﻟﻤﺭﺍﺤل ﻫﻲ 
  :0391-0091(ﺍﻹﻨﺘﺎﺠﻲﺍﻟﻤﻔﻬﻭﻡ )ﻤﺭﺤﻠﺔ ﺍﻟﺘﻭﺠﻪ ﻨﺤﻭ ﺍﻹﻨﺘﺎﺝ   -ﺃﻭﻻ
 ﺍﻫﺘﻤﺎﻡ، ﻭﺍﻟﺘﻲ ﻜﺎﻥ ﻓﻴﻬﺎ 3391-9291ﺴﺎﺩﺕ ﺍﻟﻌﺎﻟﻡ ﻗﺒل ﺍﻷﺯﻤﺔ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔ ﺍﻟﻌﺎﻟﻤﻴﺔ  ﺍﻟﺘﻲﺘﻠﻙ ﺍﻟﻤﺭﺤﻠﺔ  ﻭﻫﻲ
 ﺍﻟﻌﺭﺽ" ﺍﻟﻜﻼﺴﻴﻜﻴﺔ ﻤﻘﻭﻟﺔﺎﻟﺒ ﻋﻤﻼ ,ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﻤﻨﺼﺒﺎ ﻋﻠﻰ ﺘﻌﺒﺌﺔ ﻤﻭﺍﺭﺩﻫﺎ ﺍﻟﺩﺍﺨﻠﻴﺔ ﻟﺯﻴﺎﺩﺓ ﺍﻹﻨﺘﺎﺝ ﻭﺘﺤﺴﻴﻥ ﻨﻭﻋﻴﺘﻪ
ﺒﺎﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻙ  ﻫﺘﻤﺎﻡﻻﻫﻨﺎ ﻓﺈﻥ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻓﻲ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﻤﺭﺤﻠﺔ ﻜﺎﻥ ﺒﺩﺍﺌﻴﺎ، ﺇﺫ ﻟﻡ ﻴﺭﺍﻋﻰ ﻓﻴﻪ ﺍ ﻭﻤﻥ ،"ﺍﻟﻁﻠﺏ ﺍﻟﺨﺎﺹ ﺒﻪ ﻴﺨﻠﻕ
                                                
  .64.ﺹ  ,ﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕ ﺍﻟﻌﺭﺒﻲ،ﻋﻤﺎﺭ -(1)
  .62.،ﺹ 4002،1،ﻁ ﻋﻤﺎﻥﻭﺍﺌل ،  ﺩﺍﺭ ,ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺎﺕ :ﻲﺍﻟﺒﺭ ﺯﻨﺠﺃﺤﻤﺩ ﻤﺤﻤﺩ ﻓﻬﻤﻲ  ﻱ،ﺍﻟﺒﺭ ﻭﺍﺭﻨﺯﺍﺭ ﻋﺒﺩ -(2)
  .9.ﺹ.3002, ﺍﻹﺴﻜﻨﺩﺭﻴﺔ, ﺍﻟﺩﺍﺭ ﺍﻟﺠﺎﻤﻌﻴﺔ, ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ: ﺇﺴﻤﺎﻋﻴل ﺍﻟﺴﻴﺩ -(3)
 .52.ﺹ, ﻤﺭﺠﻊ ﺴﻠﺒﻕ, ﻲﻭﺃﺤﻤﺩ ﻤﺤﻤﺩ ﻓﻬﻤﻲ ﺍﻟﺒﺭ ﺯﻨﺠ ﻱﻨﺯﺍﺭ ﻋﺒﺩ ﺍﻟﻤﺠﻴﺩ ﺍﻟﺒﺭ ﻭﺍﺭ - (4)
 
 
ﺍﻟﺘﻭﺠﻪ ﻤﺎ ﻟﺒﺜﺕ ﺃﻥ  ﻫﺫﺍﺍﻟﻁﻠﺏ ﻏﻴﺭ ﺃﻥ  لﺎﺘﻭﺯﻴﻊ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻜﻭﻥ ﺒﻌﺩ ﺍﻹﻨﺘﺎﺝ ﻭﺍﻻﻫﺘﻤﺎﻡ ﺒﺎﻟﻌﺭﺽ ﻭﺃﻫﻤﻓﻲ ﻋﻤﻠﻴﺔ ﺍﻟ ﻭﺍﻨﺤﺼﺭ
  .(1)ﺘﺨﻠﺕ ﻋﻨﻪ ﻤﻌﻅﻡ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔ ﺇﺜﺭ ﺍﻷﺯﻤﺔ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔ
  :0591-0391( ﺍﻟﻤﻔﻬﻭﻡ ﺍﻟﺒﻴﻌﻲ) ﻤﺭﺤﻠﺔ ﺍﻟﺘﻭﺠﻪ ﻨﺤﻭ ﺍﻟﺒﻴﻊ   -ﺜﺎﻨﻴﺎ
ﻜﺒﻴﺭ ﺃﺼﺒﺤﺕ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﻗﺎﺩﺭﺓ ﻋﻠﻰ ﺇﻨﺘﺎﺝ ﻜﻤﻴﺎﺕ  ﺠﻡﺒﺤﺍﺴﺘﻤﺭﺍﺭ ﺍﻟﺘﻁﻭﺭ ﺍﻟﺘﻜﻨﻭﻟﻭﺠﻲ ﻭﺇﻤﻜﺎﻨﻴﺔ ﺍﻹﻨﺘﺎﺝ  ﻤﻊ 
ﻭﻟﻬﺫﺍ ﻟﺠﺄﺕ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺍﻹﻨﺘﺎﺠﻴﺔ ﻓﻲ ﻫﺫﻩ  ,ﺃﻜﺒﺭ ﻤﻥ ﺍﻟﻁﻠﺏ ﺍﻟﻌﺭﺽﻓﻲ ﺍﻟﺴﻭﻕ ﺃﻱ  ﺘﻭﺝﻨﺘﻔﻭﻕ ﺤﺠﻡ ﺍﻟﻁﻠﺏ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻤ
 ﻤﺒﻴﻌﺎﺘﻬﺎﺒﻤﻌﻨﻰ ﺘﺭﻗﻴﺔ  ,ﻤﻥ ﺍﻟﺘﻘﻨﻴﺎﺕ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻴﺔ ﻗﺼﺩ ﺇﻗﻨﺎﻉ ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻙ ﺒﺸﺭﺍﺀ ﻤﺎ ﺘﻡ ﺇﻨﺘﺎﺠﻪ ﺍﻟﻌﺩﻴﺩﺍﻟﻤﺭﺤﻠﺔ ﺇﻟﻰ ﺍﺴﺘﺨﺩﺍﻡ 
ﺍﻟﺩﻋﺎﻴﺔ ﻭﺍﻹﻋﻼﻥ، ﺍﻟﺒﻴﻊ ﺒﺎﻟﺨﺼﻡ ﻭﺍﻟﺘﻘﺴﻴﻁ، ﺘﻤﺩﻴﺩ ﺁﺠﺎل ﺍﻟﺩﻓﻊ، ﺘﻭﻓﻴﺭ  ﺍﻟﺘﻘﻨﻴﺎﺕ ﻫﺫﻩ ﺒﻴﻥ ﻭﻤﻥ ﻬﺎ،ﺎﺘﻠﺹ ﻤﻥ ﻤﺨﺯﻭﻨﻭﺍﻟﺘﺨ
  . ﺍﻟﺦ ..ﺍﻟﻨﻘلﻭﺴﺎﺌل 
ﻫﺫﻩ  ﺒﻪﺃﻴﻀﺎ ﻟﻡ ﻴﺸﻜل ﺤﻼ ﻜﺎﻓﻴﺎ ﻟﻤﺸﺎﻜل ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔ ﻭﺫﻟﻙ ﻨﺘﻴﺠﺔ ﻟﻤﺎ ﺍﺘﺴﻤﺕ  ﺍﻟﺘﻭﺠﻪﺃﻥ ﻫﺫﺍ  ﻏﻴﺭ
ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻜﺜﻴﺭ ﻤﻥ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺇﻏﺭﺍﺀ ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻜﻴﻥ  ﺼﻌﺏ ﻤﻤﺎ, (2)ﺫﻭﺍﻕﻠﺒﺎﺕ ﻓﻲ ﺍﻷﺍﻟﻤﺭﺤﻠﺔ ﻤﻥ ﺍﺸﺘﺩﺍﺩ ﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴﺔ ﻭﻜﺜﺭﺓ ﺍﻟﺘﻘ
  .ﻭﺠﺫﺒﻬﻡ ﻟﺸﺭﺍﺀ ﻤﻨﺘﺠﺎﺘﻬﺎ
ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻙ ﻨﻘﻁﺔ  ﻓﻲ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﻤﺭﺤﻠﺔ ﺍﺤﺘل: 0591( ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲﺍﻟﻤﻔﻬﻭﻡ )ﻤﺭﺤﻠﺔ ﺍﻟﺘﻭﺠﻪ ﻨﺤﻭ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ  - ﺜﺎﻟﺜﺎ
  ل ﺍﻹﻨﺘﺎﺝ ﻭﺒﻌﺩﻩ  ﺃﺼﺒﺢ ﺍﻟﺘﺭﻜﻴﺯ ﻤﻨﺼﺒﺎ ﻋﻠﻰ ﺤﺎﺠﺎﺘﻪ ﻭﺭﻏﺒﺎﺘﻪ ﻗﺒ ﺤﻴﺙ, ﺍﻻﺭﺘﻜﺎﺯ ﻓﻲ ﺍﻟﻨﺸﺎﻁ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ 
  .(3)ﻭﺃﻨﺸﻁﺘﻬﺎ ﻟﺨﺩﻤﺔ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﺤﺎﺠﺎﺕ ﻭﺍﻟﺭﻏﺒﺎﺕ ﻟﺘﺤﻘﻴﻕ ﺍﻟﺭﺒﺢ ﻓﻲ ﺍﻷﺠل ﺍﻟﻁﻭﻴل ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔﻜﻤﺎ ﺘﻜﺎﻤﻠﺕ ﺠﻬﻭﺩ 
  :   ﻭﻗﺘﻨﺎ ﺍﻟﺤﺎﻟﻲ ﺇﻟﻰ 0791(:  ﺍﻟﻤﻔﻬﻭﻡ ﺍﻻﺠﺘﻤﺎﻋﻲ)ﻤﺭﺤﻠﺔ ﺍﻟﺘﻭﺠﻪ ﺍﻻﺠﺘﻤﺎﻋﻲ    -ﺭﺍﺒﻌﺎ
 ﻟﻠﺘﺴﻭﻴﻕﺎﻫﻴﺘﻪ ﺃﻱ ﺍﻟﻤﻔﻬﻭﻡ ﺍﻻﺠﺘﻤﺎﻋﻲ ﺍﻟﻤﻔﻬﻭﻡ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ ﺇﻟﻰ ﺘﺤﻘﻴﻕ ﺃﻫﺩﺍﻑ ﺍﻟﻤﺠﺘﻤﻊ ﻭﺭﻓ ﺍﻨﺘﻘلﻫﺫﻩ ﺍﻟﻤﺭﺤﻠﺔ  ﻓﻲ
ﺤﺎﺠﺎﺕ  ﺒﻬﺩﻑ ﺇﺸﺒﺎﻉ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔﺘﻜﺎﻤل ﻜل ﺃﻨﺸﻁﺔ  ﻫﻭ ﺍﻟﺘﺭﻜﻴﺯ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻴﺔ ﺘﺨﺎﺫ ﺍﻟﻘﺭﺍﺭﺍﺕﺍﻤﺩﺨل  ﺃﻥ ﻴﻌﻨﻲﻭ ﺍﻟﺫﻱ 
ﺃﺼﺒﺢ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺸﺎﻤﻼ  4791ﻜﻜل ﻭ ﻤﻊ ﺒﺩﺍﻴﺔ  ﺍﻟﻤﺠﺘﻤﻊﺍﻟﻤﺠﺘﻤﻊ ﻜﻜل ﺃﻱ ﺨﻠﻕ ﺘﻭﺍﺯﻥ ﺒﻴﻥ ﺤﺎﺠﺎﺕ ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻙ ﻭﺤﺎﺠﺎﺕ 
ﺒﺭﻴﺩ ﺍﻟ ,ﻭﺍﻟﺒﻨﻭﻙ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺍﻟﻤﺎﻟﻴﺔ,ﺍﻟﻤﺴﺘﺸﻔﻴﺎﺕ ,ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺍﻟﺨﺩﻤﻴﺔ ﻜﺎﻟﻔﻨﺎﺩﻕ  ﻤﻥﻤل ﺍﻟﻌﺩﻴﺩ ﻟﻴﺸ ﺍﺴﺘﺨﺩﺍﻤﻪﻭﺍﺘﺴﻊ ﻨﻁﺎﻕ 
ﺃﺨﺭﻯ  ﻭﻤﺠﺎﻻﺕﺍﻟﺴﻴﺎﺤﺔ  ﺠﺎﻨﺏﺨﺎﺼﺔ ﻓﻲ ﺃﻟﻤﺎﻨﻴﺎ ﻭﺒﺭﻴﻁﺎﻨﻴﺎ ﺜﻡ ﺇﻟﻰ ﺒﺎﻗﻲ ﺩﻭل ﺍﻟﻌﺎﻟﻡ ﻭﺃﻴﻀﺎ  ,ﻭﻏﻴﺭﻫﺎﻭﺍﻟﻤﻭﺍﺼﻼﺕ 
 ﻲﺍﻟﺤﻘﻴﻘﻴ ﺍﻟﻤﻌﻨﻰﺘﻭﺠﻬﺎﺕ ﻭﺃﻥ ﺘﺠﺴﺩ ﻭﺠﺩﺕ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔ ﻨﻔﺴﻬﺎ ﻤﺠﺒﺭﺓ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺘﻘﻴﺩ ﺒﻜل ﻫﺫﻩ ﺍﻟ ﻭﺒﻬﺫﺍ ,ﺨﺩﻤﻴﺔ
  .(4)ﻬﺎﻴﺘﺘﻌﻤل ﻓﻴﻪ ﻟﻀﻤﺎﻥ ﺒﻘﺎﺀﻫﺎ ﻭﺍﺴﺘﻤﺭﺍﺭ ﺍﻟﺫﻱﺍﻟﻤﺠﺘﻤﻊ  ﻓﻲ (*)ﺍﻻﺠﺘﻤﺎﻋﻴﺔ ﻟﻤﺴﺌﻭﻟﻴﺘﻬﺎ
                                                
  .02-91.ﺹ, ﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕ, ﺇﺴﻤﺎﻋﻴل ﺍﻟﺴﻴﺩ  - (1)
  .71.ﺹ, ﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕ, ﻋﻤﺎﺭ ﺍﻟﻌﺭﺒﻲ  -(2)
 .22.ﺹ, ﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕ, ﺍﺴﻤﺎﻋﻴل ﺍﻟﺴﻴﺩ  (3)
ﻟﻬﺫﻩ ﺍﻟﺘﺼﺭﻓﺎﺕ ﻋﻠﻰ  ﺍﻻﻴﺠﺎﺒﻴﺔ ﻟﺘﺼﺭﻓﺎﺘﻬﺎ ﻭﺘﻘﻠل ﻤﻥ ﺍﻟﻨﺘﺎﺌﺞ ﺍﻟﺴﻠﺒﻴﺔ ﺍﻟﻨﺘﺎﺌﺞﺘﻠﻙ ﺍﻻﻟﺘﺯﺍﻤﺎﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﺘﻌﻬﺩ ﺒﻬﺎ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻟﻜﻲ ﺘﺯﻴﺩ ﻤﻥ  ﻫﻲ"ﺍﻻﺠﺘﻤﺎﻋﻴﺔ  ﺍﻟﻤﺴﺅﻭﻟﻴﺔ -(*)
  . 82.ﺹ,ﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕ, ﺃﻨﻅﺭ ﺇﺴﻤﺎﻋﻴل ﺍﻟﺴﻴﺩ,ﻟﻤﺯﻴﺩ ﻤﻥ ﺍﻻﻁﻼﻉ . ﻓﻴﻬﺎ  ﺍﻟﻤﺠﺘﻤﻊ ﻭﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻌﻤل
  .84.ﻋﻤﺎر اﻟﻌﺮﺑﻲ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ص – (4)
 
 
 ﻑﻻ ﺘﻬﺩ) ﺍﻟﺘﺠﺎﺭﻴﺔ ﻭﻏﻴﺭ ﺍﻟﺘﺠﺎﺭﻴﺔ ,ﻴﻤﻜﻥ ﺘﻁﺒﻴﻕ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺍﻵﻥ ﻓﻲ ﻤﺠﺎﻻﺕ ﻤﺘﻌﺩﺩﺓ :ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺘﻁﺒﻴﻕ ﻤﺠﺎﻻﺕ  -4-2
  . (ﺇﻟﻰ ﺘﺤﻘﻴﻕ ﺍﻟﺭﺒﺢ
   :(1)ﻤﺠﺎﻻﺕ ﻟﺘﻁﺒﻴﻕ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺜﻼﺙﻭﻫﻨﺎ ﻴﻤﻜﻥ ﺍﻟﺘﻤﻴﺯ ﺒﻴﻥ  :ﺕ ﺍﻟﺘﺠﺎﺭﻴﺔ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺠﺎﻻ ﺘﻁﺒﻴﻘﻪ -ﺃﻭﻻ
 ﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕﻓﺈﻤﻜﺎﻨﻬﺎ ﺒﻴﻊ ﻤﻨﺘﺠﺎﺘﻬﺎ ( ﺍﻟﺨﻭﺍﺹ)ﺘﻭﺠﻪ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺇﻨﺘﺎﺠﻬﺎ ﺇﻟﻰ ﺍﻷﻓﺭﺍﺩ ﻓﻘﻁ  ﻻ:  ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﻲ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ - ﺃ
ﻤﻥ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ  ﺍﻟﻨﻭﻉ ﻭﻴﻌﺭﻑ ﻫﺫﺍ( ﺃﻱ ﺒﻴﻥ ﻤﺅﺴﺴﺔ ﻭﺃﺨﺭﻯ)ﺃﺨﺭﻯ، ﻭﻫﻨﺎ ﺘﻜﻭﻥ ﻓﻲ ﻤﺠﺎل ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﻲ 
 ﺃﻱ ﻤﻥ ﻤﺅﺴﺴﺔ) " BOTB"ﺒـ  ﻭﻴﻌﺭﻑﺃﻨﻪ ﻴﺭﺘﺒﻁ ﺒﻁﺒﻴﻌﺔ ﺍﻟﺯﺒﺎﺌﻥ ﺍﻟﺫﻴﻥ ﺘﻭﺠﻪ ﻟﻬﻡ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻤﻨﺘﺠﺎﺘﻬﺎ ﻋﻠﻰ 
  (.ﺃﺨﺭﻯ ﺇﻟﻰ
ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻭﺠﻪ ﺇﻨﺘﺎﺠﻬﺎ ﺇﻟﻰ ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻙ  ﺒﺎﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕﻭﻫﺫﺍ ﺍﻟﻨﻭﻉ ﻤﻥ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻴﺘﻌﻠﻕ : ﺍﻻﺴﺘﻬﻼﻙ ﺍﻟﻭﺍﺴﻊ ﺘﺴﻭﻴﻕ-  ﺏ
  COTBﺒـ ﻭﻴﻌﺭﻑ, ﻻﺕ ﺃﺨﺭﻯﺘﻁﺒﻴﻕ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺜﻡ ﺍﺘﺴﻊ ﺍﺴﺘﻌﻤﺎﻟﻪ ﻓﻲ ﻤﺠﺎ ﺸﻬﺩﺍﻷﻭل ﺍﻟﺫﻱ  ﻭﻫﻭ ,ﺍﻟﻨﻬﺎﺌﻲ
  (.ﺃﻱ ﻤﻥ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺇﻟﻰ ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻙ)
 ﻭﺘﺼﻨﻑ"  ﻥﻴﺘﺒﺎﺩل ﻓﻲ ﺴﻭﻕ ﻤﻌ ﻤﻭﻀﻭﻉﻻﻥ ﻴﻜﻭﻥ  ﻗﺎﺒل, ﺍﻟﺨﺩﻤﺔ ﻫﻲ ﻤﻨﺘﻭﺝ ﻏﻴﺭ ﻤﻠﻤﻭﺱ : ﺘﺴﻭﻴﻕ ﺍﻟﺨﺩﻤﺎﺕ -ﺝ
  :ﻟﻌﺩﺓ ﻤﻌﺎﻴﻴﺭ ﻤﻥ ﺒﻴﻨﻬﺎ  ﻭﻓﻘﺎ ﻤﺎﺕﺩﺍﻟﺨ
ﺃﻭ  ﺒﺴﻠﻊ ﻤﺭﻓﻘﺔﺨﺩﻤﺔ  ﺒﺨﺩﻤﺎﺕ ﺃﻭ ﻤﺭﻓﻘﺔﻨﺠﺩ ﺴﻠﻌﺔ  ﻭﻫﻨﺎ:  ﻤﻊ ﻤﻨﺘﻭﺝ ﻤﺎﺩﻱ (ﺍﻻﺭﺘﺒﺎﻁ) ﻤﻌﻴﺎﺭ ﺍﻻﺸﺘﺭﺍﻙ  -
  .ﻤﻥ ﺨﺩﻤﺎﺕ ﻤﺎ ﺒﻌﺩ ﺍﻟﺒﻴﻊ ﺩﻴﺴﻴﺎﺭﺓ ﺘﺴﺘﻔ: ﺨﺩﻤﺎﺕ ﺨﺎﻟﺼﺔ ﻤﺜﺎل 
  ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻤﻌﻴﺎﺭ ﺃﻥ ﻴﺘﻡ ﺍﻟﺤﺼﻭل ﺨﺩﻤﺔ ﺒﻠﻘﺎﺀ ﻭﻓﻕ:  ﻤﻌﻴﺎﺭ ﻀﺭﻭﺭﺓ ﺤﻀﻭﺭ ﺍﻟﺯﺒﻭﻥ ﺃﺜﻨﺎﺀ ﺇﻨﺘﺎﺝ ﺍﻟﺨﺩﻤﺔ -
ﺍﺴﺘﺸﺎﺭﺓ ﻁﻴﺏ ﺘﺴﺘﻭﺠﺏ ﺤﻀﻭﺭ ﺍﻟﻤﺭﻴﺽ، ﻓﻴﻤـﺎ ﺤﻀـﻭﺭ ﺍﻟﺯﺒـﻭﻥ ﻏﻴـﺭ : ﺒﺩﻭﻥ ﺤﻀﻭﺭ ، ﻤﺜﺎل ( ﺤﻀﻭﺭ)  
  . ﺤﺎﺴﻭﺏ ﻟﺘﺼﻠﻴﺢ ﻀﺭﻭﺭﻱ
  ﻤﻜﻥ ﺘﻘﺴﻴﻡ ﻤﺠﺎل ﺘﻁﺒﻴﻕ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻏﻴﺭ ﺍﻟﺘﺠﺎﺭﻱﻴﻭﻓﻘﺎ ﻟﻬﺫﺍ ﺍﻟﻤﻌﻴﺎﺭ :ﺍﻟﺘﺠﺎﺭﻴﺔ  ﺭﻴﺘﻁﺒﻴﻘﻪ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺠﺎﻻﺕ ﻏ -ﺜﺎﻨﻴﺎ
  . ﺘﺴﻭﻴﻕ ﺍﻟﻌﻼﻗﺎﺕ ﻭﻏﻴﺭﻫﺎ,ﺍﻟﺒﻴﺌﻲﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ,ﺍﻻﺠﺘﻤﺎﻋﻲ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ  ﺇﻟﻰ( ﻏﻴﺭ ﺍﻟﻤﺭﺒﺢ)  
ﻭﺭ ﺍﻟﻭﻗﺕ، ﺫﻟﻙ ﺃﻥ ﺍﻟﻤﻔﻬﻭﻡ ﺍﻟﺘﻘﻠﻴـﺩﻱ ﻤﻌﺎﻥ ﺠﺩﻴﺩﺓ ﺒﻤﺭ ﺎﺀﻁﺍﻟﻤﻔﻬﻭﻡ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ ﻓﻲ ﺇﻋ ﻴﺴﺘﻤﺭ  :ﺍﻻﺠﺘﻤﺎﻋﻲ  ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ -ﺃ
ﻭﺃﻫﺩﺍﻑ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ، ﺇﻻ ﺃﻥ ﺍﻟﺘﺭﻜﻴـﺯ ﺍﻵﻥ  ﺇﻤﻜﺎﻨﻴﺎﺕﻴﺘﻨﺎﺴﺏ ﻭ  ﻤﺎﺒﺃﺴﺎﺴﺎ ﻋﻠﻰ ﺇﺸﺒﺎﻉ ﺤﺎﺠﺎﺕ ﻭﺭﻏﺒﺎﺕ ﺍﻷﻓﺭﺍﺩ  ﻴﺭﺘﻜﺯ
ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻤﻊ ﻤﺠﺎﻻﺕ ﺇﻨﺴﺎﻨﻴﺔ ﺃﺨﺭﻯ، ﻭﻫﻭ ﻤﺎ ﺠﻌل ﻤﻥ ﺍﻟﺼـﻌﻭﺒﺔ  ﻤﺠﺎلﺘﺩﺍﺨل  ﻭﺒﺎﻟﺘﺎﻟﻲ ,ﻴﻌﺘﻤﺩ ﻋﻠﻰ ﺭﻓﺎﻫﻴﺔ ﺍﻟﻤﺠﺘﻤﻊ
 ﻙﻟ  ـﻫﻨﺎ ﺃﻥ ﺇﺫ ﻭﺍﺠﺘﻬـﺎﺩ  ﺵﺎﻤﺎ ﺯﺍﻟﺕ ﻤﻭﻀﻭﻉ ﻨﻘ ﺍﻟﺘﺴﻤﻴﺔ ﺇﻥ .ﻴﻤﻜﻥ ﺃﻥ ﻴﻔﻲ ﺒﻜل ﺠﻭﺍﻨﺒﻪ ﻴﻕﻭﺩﻗﺇﻋﻁﺎﺀ ﺘﻌﺭﻴﻑ ﻤﺤﺩﺩ 
                                                




ﺍﻟﺘﺴـﻭﻴﻕ ﺍﻟﻤﺠﺘﻤﻌـﻲ، ﺍﻟﺘﺴـﻭﻴﻕ ﻏﻴـﺭ  ﺍﻟﻌﺎﻤﺔ، ﺍﻟﻘﻀﺎﻴﺎ ﻕﺘﺴﻭﻴﻕ ﺍﻟﻔﻜﺭﺓ ﺍﻻﺠﺘﻤﺎﻋﻴﺔ، ﺘﺴﻭﻴ: ﻤﻨﻬﺎ  ﻤﺘﺭﺍﺩﻓﺔﺘﺴﻤﻴﺎﺕ 
  . ( 1) (ﻟﻠﺭﺒﺢ ﻑﻏﻴﺭ ﺍﻟﻬﺎﺩ)ﺍﻟﺘﺠﺎﺭﻱ 
ﻓﻲ ﻜﻭﻨﻪ ﻴﺩﻋﻭ ﺇﻟﻰ ﺍﻷﺨﺫ ﺒﻌﻴﻥ ﺍﻻﻋﺘﺒﺎﺭ  ﺍﻻﺠﺘﻤﺎﻋﻲﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺃﺴﺎﺱ ﻤﺎ ﺘﻡ ﺍﻟﺘﻁﺭﻕ ﺇﻟﻴﻪ ﻴﻤﻜﻥ ﺘﻠﺨﻴﺹ ﻤﻤﻴﺯﺍﺕ  ﻭﻋﻠﻰ
  .ﻋﻠﻰ ﺼﺤﺔ ﺍﻟﻔﺭﺩ ﻭﺍﻟﻤﺠﺘﻤﻊ ﺍﻟﺤﻔﺎﻅﻭﻋﻠﻰ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ  ﺍﻟﺤﻔﺎﻅ ,ﺘﺒﺫﻴﺭ ﺍﻟﻤﻭﺍﺭﺩ ﺍﻟﻤﺤﺩﻭﺩﺓ ﻋﺩﻡ :ﻀﻤﻥ  ﻭﺫﻟﻙ ﺍﻟﻌﺎﻡ ﺍﻟﺼﺎﻟﺢ
ﻠﻰ ﻭﺘﺒﻨﻲ ﻤﺒﺎﺩﺉ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺍﻟﺒﻴﺌﻲ ﺇﻟﻰ ﺍﻟﺘﺄﺜﻴﺭ ﻋ ﺍﻟﺒﻴﺌﻴﺔﺃﺩﻯ ﺘﻨﺎﻤﻲ ﺍﻻﻫﺘﻤﺎﻡ ﺒﺎﻻﻋﺘﺒﺎﺭﺍﺕ :  ﺍﻟﺒﻴﺌﻲ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ -ﺏ
ﻋﻠﻰ  ﻴﺴﺘﻭﺠﺏ ﻤﻤﺎ ,ﻭﺍﻟﺨﺩﻤﺎﺕ ﺴﻠﻊﺒﺎﻟ ﻁﻭﺴﻠﻭﻜﻬﻡ ﺍﻟﺸﺭﺍﺌﻲ ﺍﻟﻤﺭﺘﺒ ﻭﻗﻴﻤﻬﻡﻤﻭﺍﻗﻑ ﻭﺍﺘﺠﺎﻫﺎﺕ ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻜﻴﻥ 
 ﻫﻨﺎ ﻭﻤﻥ ,(ﺍﻟﺒﻴﺌﻴﺔﺍﻟﻘﻭﺍﻨﻴﻥ ) (*)ﻤﻊ ﺍﻻﻋﺘﺒﺎﺭﺍﺕ ﺍﻟﺒﻴﺌﻴﺔ  ﺘﻜﻴﻔﺎﻤﻨﺘﺠﺎﺕ ﺃﻜﺜﺭ  ﻴﻡﺩﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﻤﺭﺍﻋﺎﺓ ﺫﻟﻙ ﻤﻥ ﺨﻼل ﺘﻘ
ﺘﺸﻌﺭ  ﺍﻟﺘﻲ ,ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕﻟﻨﻤﻭ ﺍﻟﻤﺴﺘﻤﺭ ﻟﺘﻠﻙ ﻤﻔﻬﻭﻤﺎ ﻴﺘﻁﻭﺭ ﺤﺎﻟﻴﺎ ﻤﻊ ﺍ(ﺍﻟﺒﻴﺌﻲ)ﻴﻌﺘﺒﺭ ﻤﻔﻬﻭﻡ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺍﻷﺨﻀﺭ 
  .(2)ﺒﻤﺴﺅﻭﻟﻴﺎﺘﻬﺎ ﺍﻻﺠﺘﻤﺎﻋﻴﺔ ﺘﺠﺎﻩ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻌﻤل ﻓﻴﻬﺎ
  : ﻨﺫﻜﺭﺒﻴﻥ ﺍﻟﺘﻭﺠﻬﺎﺕ ﺍﻟﺤﺩﻴﺜﺔ ﻟﻠﺘﺴﻭﻴﻕ ﻭﺍﻟﺠﺩﻴﺭﺓ ﺒﺎﻟﺩﺭﺍﺴﺔ  ﻭﻤﻥ
ﻨﺸﺎﻁ ﻴﻬﺩﻑ ﺇﻟﻰ ﺇﻗﺎﻤﺔ ﻋﻼﻗﺔ ﻤﺴﺘﻤﺭﺓ ﻤﻊ  ﻫﻭ"  ﺃﻨﻪﻭﻓﻘﺎ ﻟﻬﺫﺍ ﺍﻻﺘﺠﺎﻩ ﻴﻌﺭﻑ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻋﻠﻰ  : ﻼﻗﺎﺕـﻭﻴﻕ ﺍﻟﻌـﺘﺴ
ﺨﻼل  ﻤﻥ ﻴﺘﻡ ﺍﻟﻌﻼﻗﺔ ﻫﺫﻩ  ﻭﺘﺤﻘﻴﻕ ,ﻭﻜﺫﺍ ﺍﻟﺤﻔﺎﻅ ﻋﻠﻴﻬﺎ...( ﺍﻟﻤﻭﺯﻋﻴﻥ، ﺍﻟﻤﻭﺭﺩﻴﻥ،) ﻜﻴﻥ ﻭﻋﺩﺓ ﺃﻁﺭﺍﻑ ﺃﺨﺭﻯ ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﻠ
ﻥ ﻤﺘﻤﻴﺯ ﻭﻫﺫﺍ ﺍﻟﻨﻭﻉ ﻤﻥ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻴﺘﻴﺢ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﺒﻨﺎﺀ ﻤﺨﺯ ﺇﻥ.  (3)ﻴﻘﻁﻌﻬﺎ ﻜل ﺍﻷﻁﺭﺍﻑ ﻋﻠﻰ ﺃﻨﻔﺴﻬﻡ  ﺍﻟﺘﻲﺍﻟﻭﻋﻭﺩ 
 ﻌﻼﻗﺎﺕﺒ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺒﻬﺎ ﻥ ﻭﻜل ﺍﻟﺠﻬﺎﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﺭﺘﺒﻁﺘﺘﺄﻟﻑ ﻤﻥ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻭﺠﻤﻴﻊ ﺍﻟﻤﺴﺎﻫﻤﻴ ﺍﻟﺘﻲ ,"ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺸﺒﻜﺔ"  ﻴﺴﻤﻰ
 .ﻋﻤل
ﺸﻬﺩﺕ ﺘﺤﻭﻻ  ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕﺃﻥ ﺃﻨﺸﻁﺔ  ﺇﺫ ,ﺘﺴﻭﻴﻕ ﺍﻟﻌﻼﻗﺎﺕ ﺩﻭﻥ ﺍﻟﺘﻁﺭﻕ ﺇﻟﻰ ﺘﻜﻨﻭﻟﻭﺠﻴﺎ ﺍﻟﻤﻌﻠﻭﻤﺎﺕ ﻋﻥﻴﻤﻜﻥ ﺍﻟﺤﺩﻴﺙ  ﻻﻭ
ﺘﺒﺭﺯ ﺍﻟﺤﺎﺠﺔ ﺍﻟﻤﻠﺤﺔ ﻟﻔﻬﻡ  ﻭﻫﻨﺎ ,ﺒﺎﻟﺯﺒﻭﻥ ﺍﻻﺤﺘﻔﺎﻅﺇﻟﻰ ﺤﺎﻟﺔ ﺍﻟﻌﻼﻗﺎﺕ ﻭ ( ﺍﻟﺘﻤﻠﻙ)ﻤﻥ ﺤﺎﻟﺔ ﺍﻟﺘﺭﻜﻴﺯ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺘﻌﺎﻤﻼﺕ 
   : (4) ﺘﻭﻀﻴﺢ ﺫﻟﻙ ﻜﻤﺎ ﻴﻠﻲ ﻭﻴﻤﻜﻥ ,ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺒﻌﻤﻼﺌﻬﺎ ﺘﺭﺘﺒﻁﻤﺴﺎﻫﻤﺔ ﺘﻜﻨﻭﻟﻭﺠﻴﺎ ﺍﻟﻤﻌﻠﻭﻤﺎﺕ ﻓﻲ ﺘﻁﻭﻴﺭ ﺍﻟﻌﻼﻗﺎﺕ ﺍﻟﺘﻲ 
ﺒﺸﻜل ﻜﺒﻴﺭ ﻓﻲ  ﺴﺎﻫﻡﺍﻟﺫﻱ  ﺍﻷﻤﺭ ,ﺤﻭﻟﺕ ﻋﺎﻟﻡ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺍﻟﻬﺎﺌل ﺇﻟﻰ ﻤﺠﺭﺩ ﻭﺤﺩﺓ ﺼﻐﻴﺭﺓ ﺍﻟﻤﻌﻠﻭﻤﺎﺕ ﺘﻜﻨﻭﻟﻭﺠﻴﺎ -
  .ﻤﻌﻬﺎ ﻤﺼﻠﺤﺔﻬﻡ ﺘﺴﻬﻴل ﻭﺘﻨﺎﻤﻲ ﺍﻟﻌﻼﻗﺎﺕ ﻤﺎ ﺒﻴﻥ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﻭﺍﻷﻁﺭﺍﻑ ﺍﻟﺫﻴﻥ ﻟ
 ﺍﻟﺼﻌﺏﻫﺫﺍ ﻤﻥ  ﻭﻋﻠﻰ ,ﺍﻟﺘﻜﻨﻭﻟﻭﺠﻲ ﺍﻟﻴﻭﻡ ﺴﻤﺔ ﺒﺎﺭﺯﺓ ﻤﻥ ﺴﻤﺎﺕ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻌﻴﺵ ﻓﻴﻬﺎ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺍﻟﺘﻐﻴﺭ ﺃﺼﺒﺢ -
  .ﻋﻠﻰ ﺃﻴﺔ ﻤﺅﺴﺴﺔ ﺃﻭ ﻓﺭﺩ ﺘﺠﺎﻫل ﺫﻟﻙ
                                                
   .06، ﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕ ، ﺹ ﻲﺠﺍﻟﺒﺭ ﺯﻨ، ﺃﺤﻤﺩ ﻤﺤﻤﺩ ﻓﻬﻤﻲ ﻱﺍﻟﺒﺭ ﻭﺍﺭﺍﻟﻤﺠﻴﺩ  ﻋﺒﺩﻨﺯﺍﺭ  -(1)
 ﻨﻅﻴﻔﺔﺒﻴﺌﺔ  ﻟﻠﺤﻔﺎﻅ ﻋﻠﻰﺍﻟﺤﻜﻭﻤﻴﺔ ﻓﻲ ﺍﻟﺩﻭل ﻤﺜل ﺍﻟﻀﺭﺍﺌﺏ  ﺍﻟﺠﻬﺎﺕﺍﻟﻘﻭﺍﻨﻴﻥ ﻭﺍﻟﺘﺸﺭﻴﻌﺎﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻭﻀﻊ ﻤﻥ ﻁﺭﻑ  ﻤﺠﻤﻭﻋﺔ" ﺒﻘﻭﺍﻨﻴﻥ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ  ﻴﻘﺼﺩ - *) *(
  .ﺍﻟﺴﻠﻊ ﻜﺎﻷﻏﻠﻔﺔ ﻭﺍﻟﻌﺒﻭﺍﺕ ﻭﻤﻭﺍﺩ ﺃﺨﺭﻯ ﺘﺘﺭﻙ ﻋﻘﺏ ﺍﻻﺴﺘﻬﻼﻙ  ﺍﺴﺘﺨﺩﺍﻡﻤﻥ ﻤﺨﻠﻔﺎﺕ 
   73-63. .ﺹ, ﺎﺒﻕﻤﺭﺠﻊ ﺴ, ﺇﺴﻤﺎﻋﻴل ﺍﻟﺴﻴﺩ  -(2)
  .66 ,ص ,2002 اﻟﻘﺎھﺮةﻣﺎﺟﺴﺘﯿﺮ ،  رﺳﺎﻟﺔ ,ﺃﺜﺭ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺒﺎﻟﻌﻼﻗﺎﺕ ﻋﻠﻰ ﻭﻻﺀ ﻁﺎﻟﺒﻲ ﻟﻠﺨﺩﻤﺎﺕ   ﻡﺘﻘﻭﻴ :، ﻤﺤﻤﺩ ﺍﻟﻘﺎﻥ  ﺠﺎﺴﻡﻋﺒﻴﺭ  -(3)
   .86 .ﺹ ,، ﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕﻲﺍﻟﺒﺭ ﺯﻨﺠ، ﺃﺤﻤﺩ ﻤﺤﻤﺩ ﻓﻬﻤﻲ ﺍﻟﺒﺭﻭﺍﺭﻱ ﺍﻟﻤﺠﻴﺩ ﻋﺒﺩﻨﺯﺍﺭ  -(4)
 
 
ﺃﺩﺍﺀ  ﻤﺘﻁﻠﺒﺎﺕﻤﻥ ﺨﻼل ﺍﻟﻌﻼﻗﺎﺕ ﺍﻟﻤﺴﺘﻨﺩﺓ ﻋﻠﻰ ﺘﻜﻨﻭﻟﻭﺠﻴﺎ ﺍﻟﻤﻌﻠﻭﻤﺎﺕ ﻤﻥ ﺘﻭﺠﻴﻪ ﻭﺘﻭﺤﻴﺩ  ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺘﺘﻤﻜﻥ -
ﻤﻥ ﺃﺠل ﺘﻜﻭﻴﻥ , ﺒﻌﻴﻥ ﺍﻻﻋﺘﺒﺎﺭ ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ ﻁﻭﻴﻠﺔ ﻭﻗﺼﻴﺭﺓ ﺍﻟﻤﺩﻯ ﺍﻷﺨﺫ ﻤﻊ ,(ﻭﺴﻴﻠﺔ ﻭﺍﺤﺩﺓ)ﻭﺒﺩﻗﺔ  ﻤﻴلﻌﻭﺍﻟ ﻤﺅﺴﺴﺔﺍﻟ
   .ﻭﺍﻟﻌﻼﻗﺎﺕ ﺍﻟﻤﺘﺒﺎﺩﻟﺔ ﻟﻼﺘﺼﺎﻻﺕ ﺩﺍﺌﻤﺔ ﻗﺎﻋﺩﺓ
ﺃﻭ  ﻤﺴﺘﻬﻠﻜﻴﻥﻜﺎﻨﻭﺍ  ﺴﻭﺍﺀ ,ﺍﻟﻌﻼﻗﺎﺕ ﻓﺭﺼﺎ ﺠﺩﻴﺩﺓ ﻟﺘﻁﻭﻴﺭ ﺍﻟﻌﻼﻗﺎﺕ ﻤﻊ ﺍﻟﻤﺴﺘﺨﺩﻤﻴﻥ ﺍﻟﻨﻬﺎﺌﻴﻴﻥ ﺘﺴﻭﻴﻕ ﻴﻭﻓﺭ -
ﺍﻟﻌﺩﻴﺩ ﻤﻥ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺇﻟﻰ ﺇﺭﺴﺎﺀ  ﺍﺘﺠﻬﺕ ﺃﻴﻥ , ﺍﻷﺨﻴﺭﺓﻓﻲ ﺍﻵﻭﻨﺔ  ﺨﺎﺼﺔ,ﺎﺕ ﻤﺴﺘﺜﻤﺭﻴﻥ ﺼﻨﺎﻋﻴﻴﻥ ﻟﻠﺴﻠﻊ ﻭﺍﻟﺨﺩﻤ
 ، ﺤﻴﺙ ﺘﻌﺘﺒﺭ ﻫﺫﻩﺍﻟﻤﺘﻭﻓﺭﺓ ﻋﺒﺭ ﻤﻭﺍﻗﻌﻬﺎ ﻋﻠﻰ ﺍﻻﻨﺘﺭﻨﻴﺕ ﻋﺭﻭﻀﻬﺎﺨﻼل ﻤﺘﺎﺒﻌﺔ  ﻤﻥ ,ﻋﻼﻗﺎﺕ ﻤﺘﻴﻨﺔ ﻤﻊ ﻋﻤﻼﺌﻬﺎ
ﺍﺒﺘﻜﺎﺭﻱ ﺘﻁﻭﺭ ﻓﻲ ﻤﺠﺎل ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻭ ﺨﺩﻤﺔ ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ، ﺒل ﻴﻨﻅﺭ ﺍﻟﻴﻬﺎ ﺍﻟﺒﻌﺽ ﻋﻠﻰ ﺃﻨﻬﺎ ﺒﻤﻜﺎﻨﺔ ﻨﻘﻁﺔ ﺘﺤﻭل ﺍﻻﺨﻴﺭﺓ 
ﻟﺘﻤﻨﻴﺔ ﺍﻋﻤﺎل ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﻭ ﺘﺤﻘﻴﻕ ﻤﺯﺍﻴﺎ ﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ ﻟﻬﺎ ﻓﻲ ﻅل ﻋﺎﻟﻡ ﺸﺩﻴﺩ ﻋﺎﻟﻡ ﺸﺩﻴﺩ ﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴﺔ ﻭ ﻓﻲ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﺼﺩﺭ 
ﻓﻲ ﺍﺩﺍﺀ ﻤﻬﺎﻤﻪ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻴﺔ ، ﻋﻠﻰ ﻋﻠﻰ ﺍﻻﻨﺘﺭﻨﺕ  ﺫﻟﻙ  ﺍﻟﺸﺎﻁ ﺍﻟﺫﻱ ﻴﻌﺘﻤﺩ" ﻴﻌﺭﻴﻑ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺍﻻﻟﻜﺘﺭﻭﻨﻲ ﻋﻠﻰ ﺃﻨﻪ 
ﺴﻭﺍﺀ ﻜﺎﻨﺕ ﺍﻟﺸﺭﺍﺀ ﺃﻭ ﺍﻟﺒﻴﻊ ﻋﻠﻰ ﺍﻻﻋﻤﺎل  ﻬﺎ ﺍﻋﺘﺒﺎﺭ ﺍﻥ ﺍﻨﺸﻁﺔ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺍﻻﻟﻜﺘﺭﻭﻨﻲ ﺘﺭﻜﺯ ﻓﻲ ﻤﻌﺎﻤﻼﺘ
ﺍﻻﻟﻜﺘﺭﻭﻨﻲ ﺸﺎﻤﻼ ﻭ ﺘﻌﺩﺩ ﺍﻻﻁﺭﺍﻑ، ﻓﻤﻥ ﻨﺎﺤﻴﺔ ﺍﻟﻤﺸﺘﺭﻱ ﻓﺎﻨﻪ ﻴﻭﻓﺭ ﻟﻪ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻭ ﺒﻬﺫﺍ ﻴﻌﺩ ﻤﻔﻬﻤﻭﻡ    (1)"ﺍﻻﻟﻜﺘﺭﻭﻨﻴﺔ
ﺍﻟﻤﻼﺌﻤﺔ ﻭ ﺍﻟﺘﻭﺍﻓﻕ ﻓﻲ ﺍﻻﺴﻌﺎﺭ ﻭ ﺍﻟﺠﻭﺩﺓ ﻟﻠﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ ﻭ ﺍﻟﺠﺩﻤﺎﺕ ﺍﻟﻤﺭﺍﺩ ﺍﻟﺤﺼﻭل ﻋﻠﻴﻬﺎ ﺒﺎﻻﻀﺎﻓﺔ ﺍﻟﻰ ﻭﻓﺭﺓ 
ﻋﻠﻰ ﻤﺩﺍﺭ ﺴﺒﻌﺔ ﺃﻴﺎﻡ ﻓﻲ ﺍﻻﺴﺒﻭﻉ ﻭ ﻁﻠﻴﺔ ﺃﺭﺒﻌﺔ ﻭ ﻋﺸﺭﻴﻥ  ﺇﻗﺎﻤﺔ ﺨﻴﺎﺭﺍﺕ ﻤﺘﻌﺩﺩﺓ، ﺘﻘﺩﻴﻡ ﺨﺩﻤﺎﺕ ﻟﻠﻌﻤﻼﺀ ﺍﻟﻤﻌﻠﻭﻤﺎﺕ
ﻤﻴﺎ، ﺘﻘﺩﻴﻡ ﺤﻠﻭل ﻟﻠﻌﻤﻼﺀ ﻤﺠﺎﻨﺎ ﺃﻤﺎ ﻤﻥ ﻨﺎﺤﻴﺔ ﺍﻟﺒﺎﺌﻊ ﻓﺈﻥ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺍﻻﻟﻜﺘﻭﻨﻲ ﻴﻭﻓﺭ ﻗﻨﻭﺍﺕ ﺒﻴﻌﻴﺔ ﻤﻨﺘﻭﻋﺔ، ﺴﺎﻋﺔ ﻴﻭ
ﻥ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﻤﻨﺎﻓﻊ ﺍﻻ ﺍﻨﻪ ﺘﻭﺠﺩ ﻋﺩﺓ ﺘﺤﺩﻴﺎﺕ ﺘﻭﺍﺠﻪ ، ﻭ ﺒﺎﻟﺭﻏﻡ ﻤ...، ﺘﻭﻓﻴﺭ ﺍﺘﺼﺎﻻﺕ ﺇﻓﻀل ﻟﻠﻌﻤﻼﺀ ﺘﺴﻭﻴﻊ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ
ﻤﺤﺩﻭﺩﺓ ﺍﻟﺸﺭﺍﺀ ﻭ ﺍﻻﺴﺘﺨﺩﺍﻡ، ﻗﻠﺔ ﺍﻻﻤﺎﻥ، ﺼﻌﻭﺒﺔ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺘﻜﺎﻟﻴﻑ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ  ﺃﻭ ﺘﺒﺭﺯﻫﺎ : ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺍﻻﻟﻜﺘﺭﻨﻲ ﻤﻨﻬﺎ
ﺍﺤﺘﻤﺎل ﺍﻟﺨﺴﺎﺭﺓ ﺍﻟﺤﺒﺭ ﻤﻥ ﺍﻟﺭﺒﺢ ﻓﻲ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ( ﺍﻟﺦ...ﺍﻻﺤﺘﻴﺎل،ﺍﻟﺘﻬﺭﺏ ﻤﻥ ﺍﻟﻀﺭﺍﺌﺏ)ﺃﺤﻴﺎﻨﺎﻥ ﺍﻻﻋﺘﺒﺎﺭﺍﺕ ﺍﻻﺨﻼﻗﻴﺔ 
  .()*(2)ﺍﻟﺦ ...ﻜﺘﺭﻨﻲ ﺍﻻﻟ
ﺍﻟﻨﺎﺠﺢ ﻟﻤﻔﻬﻭﻡ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺍﻟﺤﺩﻴﺙ ﻴﺘﻁﻠـﺏ ﻤـﻥ  ﺍﻟﺘﻁﺒﻴﻕﺇﻥ : ﺍﻷﺴﺎﺴﻴﺔ ﻟﻤﻔﻬﻭﻡ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺍﻟﺤﺩﻴﺙ ﺍﻟﺠﻭﺍﻨﺏ   -5-2
   :(3)ﻤﺒﺎﺩﺉ ﺃﺴﺎﺴﻴﺔ  ﺜﻼﺜﺔﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺃﻥ ﺘﺭﻜﺯ ﺍﻫﺘﻤﺎﻤﻬﺎ ﻋﻠﻰ 
ﺤﺎﺠﺎﺕ ﻭﺭﻏﺒﺎﺕ  ﻜل ﺃﻋﻤﺎﻟﻬﺎ ﻭﺠﻬﻭﺩﻫﺎ ﺤﻭل ﺘﺭﻜﺯﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻁﺒﻕ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﻔﻠﺴﻔﺔ :  ﺍﻟﺘﺭﻜﻴﺯ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻌﻤﻴل -ﺃﻭﻻ
 ﺭﺕﻁﺍﻟﺴﻴﺎﺭﺍﺕ ﺍﻷﻤﺭﻴﻜﻴﺔ ﺍﻀ  ـ ﺼﻨﺎﻋﺔ ﻤﺅﺴﺴﺎﺕ  ﺃﻥ ﺫﻟﻙ ﻤﺜﺎلﻭ ﻭﺍﻟﻔﺸل،ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ، ﻭ ﺇﻻ ﺴﻴﻜﻭﻥ ﻤﺼﻴﺭﻫﺎ ﺍﻟﺨﺴﺎﺭﺓ 
ﺍﻟﻌﺎﻟﻴﺔ ﻨﺘﻴﺠـﺔ ﻟﺘﻐﻴـﺭ ﺃﺫﻭﺍﻕ ﺍﻟﻌﻤـﻼﺀ ﻭﺘﻔﻀـﻴﻠﻬﻡ  ﺍﻟﺠﻭﺩﺓ ﺫﺍﺕ ,ﺭﺓﻴﺇﻟﻰ ﺇﻨﺘﺎﺝ ﺍﻟﺴﻴﺎﺭﺍﺕ ﺍﻟﺼﻐ ﺍﻟﺴﺒﻌﻴﻨﺎﺕﻓﻲ ﺃﻭﺍﺨﺭ 
  .ﺍﻟﺴﻴﺎﺭﺍﺕﻟﻸﺤﺠﺎﻡ ﺍﻟﺼﻐﻴﺭﺓ ﻭﺍﻟﻤﺘﻭﺴﻁﺔ ﻤﻥ 
ﻜـﺎﻤﻼ  ﺴـﻘﺎ ﺎﺘﻨ ﻙﻟﻫﻨﺎ ﻴﻜﻭﻥ ﺃﻥ ,ﻟﺘﻁﺒﻴﻕ ﻓﻠﺴﻔﺔ ﺍﻟﻌﻤﻴل ﺍﻷﺴﺎﺴﻴﺔﻤﻥ ﺍﻟﻤﺘﻁﻠﺒﺎﺕ  :ﺒﻴﻥ ﻤﺨﺘﻠﻑ ﺍﻷﻨﺸﻁﺔ ﺍﻟﺘﻜﺎﻤل -ﺜﺎﻨﻴﺎ
ﺍﻷﺤﻴـﺎﻥ  ﺃﻏﻠـﺏ ﻭﻟﺫﻟﻙ ﻓﺈﻥ ﻤﺩﻴﺭﻱ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻓـﻲ . ﻭﺃﻫﺩﺍﻑ ﺇﺩﺍﺭﺓ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻭﺍﻷﻨﺸﻁﺔ ﺍﻷﺨﺭﻯ ﺒﺎﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺨﻁﻁﺒﻴﻥ 
  .ﺍﻟﻤﺒﻴﻌﺎﺕ ﻭﺍﻟﺘﻭﺯﻴﻊ ,ﺍﻹﻨﺘﺎﺝ ,ﺔﻴﻀﻌﻭﻥ ﻨﺼﺏ ﺃﻋﻴﻨﻬﻡ ﺍﻷﻨﺸﻁﺔ ﺍﻟﻤﺨﺘﻠﻔﺔ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻤﺜل ﺍﻟﺒﺤﻭﺙ ﻭﺍﻟﺘﻨﻤﻴ
                                                
 . 534، ص  5002اﻟﺘﺴﻮﯾﻖ اﻟﻤﻌﺎﺻﺮ ، اﻟﺪار اﻟﺠﺎﻣﻌﯿﺔ اﻻﺳﻜﻨﺪرﯾﺔ: ﺪ اﻟﻤﺮﺳﻲ ﺛﺎﺑﺖ ﻋﺒﺪ اﻟﺮﺣﻤﻦ إدرﯾﺲ، ﺣﻤﺎل اﻟﺪﯾﻦ ﻣﺤﻤ – (1)
  .  685-285، ص  2002اﻟﺘﺴﻮﯾﻖ اﻟﻔﻌﺎل، ﻣﺼﺮ : ، ﻃﻠﻌﺖ اﺳﻌﺪ ﻋﺒﺪ اﻟﺤﻤﯿﺪ  954-554ﺛﻢ اﻻﻋﺘﻤﺎد ﻋﻠﻰ اﻟﻤﺮﺟﻊ اﻟﺴﺎﺑﻖ  – (2)
 .ﻟﻤﺰﯾﺪ ﻣﻦ اﻟﻤﻌﻠﻮﻣﺎت ﯾﻤﻜﻦ اﻟﺮﺟﻮع اﻟﻰ اﻟﻤﺮاﺟﻊ اﻟﺴﺎﺑﻘﺔ  - )*(
 
 
ﻴﻘـﻭﻡ  ﺒلﺍﻟﻤﺘﻜﺎﻤل ﻟﻸﻨﺸﻁﺔ ﺒﺎﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻻ ﻴﻘﺘﺼﺭ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺘﻨﺴﻴﻕ ﺒﻴﻥ ﻤﺨﺘﻠﻑ ﺍﻷﻨﺸﻁﺔ ﺒﺎﻟﻤﺅﺴﺴﺔ  ﺍﻟﻤﻨﻬﺞﻫﺫﺍ  ﺇﻥ  
ﺍﻟﺴﻴﺎﺴﺎﺕ ﻭﺍﻟﺒﺭﺍﻤﺞ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻨـﻭﻱ  ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲﻴﺤﺩﺩ ﺍﻟﻤﺯﻴﺞ  ﺤﻴﺙ, ﺃﻴﻀﺎ ﺒﻭﻀﻊ ﺨﻁﺔ ﻤﺘﻜﺎﻤﻠﺔ ﺘﻌﺭﻑ ﺒﺎﻟﻤﺯﻴﺞ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ 
, ﻭﺍﻟﺘـﺭﻭﻴﺞ ﻭﺍﻟﺘﻭﺯﻴـﻊ  ﻭﺍﻟﺘﺴﻌﻴﺭ ﻭﺝﺍﻟﻤﻨﺘ ﻭﻫﻲ ,ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ ﺍﻟﻤﺯﻴﺞﻨﺼﺭ ﻤﻥ ﻋﻨﺎﺼﺭ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺍﺘﺒﺎﻋﻬﺎ ﺒﺎﻟﻨﺴﺒﺔ ﻟﻜل ﻋ
  .ﻫﻭ ﻤﻭﻀﺢ ﻓﻲ ﺍﻟﺸﻜل ﺍﻟﺘﺎﻟﻲ ﻜﻤﺎ





  .32 .ﺹ, ﺸﺭﻴﻑ ﺃﺤﻤﺩ ﺸﺭﻴﻑ ﺍﻟﻌﺎﺼﻲ، ﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕ:ﺩﺭـﺍﻟﻤﺼ
ﻫﻲ ﻜﻴﻔﻴـﺔ  ﺨﻴﺭﺓﻪ ﺭﺠﺎل ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻓﻲ ﺍﻟﺴﻨﻭﺍﺕ ﺍﻷﺘﻭﺍﺠ ﺍﻟﺘﻲﺃﻫﻡ ﺍﻟﺘﺤﺩﻴﺎﺕ  ﻤﻥ :ﺍﻟﺘﺴﻭﻴــﻕ ﻭ ﺍﻟﻤﺠﺘﻤــﻊ   -ﺜﺎﻟﺜﺎ
ﻤﺴﺘﻭﻯ ﺍﻟﻤﺠﺘﻤﻊ ﺘﻁـﺭﺡ ﻗﻀـﻴﺔ  ﻓﻌﻠﻰ ,ﻭﺭﻏﺒﺎﺕ ﺍﻟﻤﺠﺘﻤﻊ ﻜﻜل ﻭﺤﺎﺠﺎﺕﺘﺤﻘﻴﻕ ﺍﻟﺘﻭﺍﺯﻥ ﺒﻴﻥ ﺤﺎﺠﺎﺕ ﻭﺭﻏﺒﺎﺕ ﺍﻷﻓﺭﺍﺩ 
ﻭﻋﻠﻰ ﺴﺒﻴل ﺍﻟﻤﺜـﺎل ﻗﺎﻤـﺕ ﻭﻻﻴـﺎﺕ , ﺃﻓﺭﺍﺩ ﺍﻟﻤﺠﺘﻤﻊ  ﺒﺼﺤﺔﻤﻥ ﺍﻟﻬﺩﺭ ، ﻭﻋﺩﻡ ﺍﻷﻀﺭﺍﺭ  ﻤﻭﺍﺭﺩﻩﻜﻴﻔﻴﺔ ﺍﻟﺤﻔﺎﻅ ﻋﻠﻰ 
ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ ﺒﻀﺭﻭﺭﺓ ﺇﻋﺎﺩﺓ ﺯﺠﺎﺠﺎﺕ ﻭﻋﻠـﺏ ﺍﻟﻤﺸـﺭﻭﺒﺎﺕ  ﺘﻁﺎﻟﺏ ,ﻗﻭﺍﻨﻴﻥ ﺒﺈﺼﺩﺍﺭ ﺍﻷﻤﺭﻴﻜﻴﺔ ﻤﺘﺤﺩﺓﻋﺩﻴﺩﺓ ﻓﻲ ﺍﻟﻭﻻﻴﺎﺕ ﺍﻟ
ﻫﻭ ﻤﻨﻊ ﺇﻟﻘﺎﺀ ﺍﻟﻤﺨﻠﻔﺎﺕ ﻓﻲ ﺍﻟﻁﺭﻕ ﺤﻔﺎﻅـﺎ ﻋﻠـﻰ ﺼـﺤﺔ ﺍﻷﻓـﺭﺍﺩ  ﺍﻟﻘﺎﻨﻭﻥﻤﻥ ﻫﺫﺍ  ﻭﺍﻟﻬﺩﻑ ,ﺍﻟﻤﺨﺘﻠﻔﺔ ﺒﻌﺩ ﺍﺴﺘﻬﻼﻜﻬﺎ
ﻫـﺫﻩ  ﻭﻜـل  . ﻰ ﺼـﺤﺘﻬﻡ ﺸﺭﻜﺎﺕ ﺘﺼﻨﻴﻊ ﻁﻌﺎﻡ ﺍﻷﻁﻔﺎل ﺒﺘﻘﻠﻴل ﻨﺴﺒﺔ ﺍﻟﺴﻜﺭﻴﺎﺕ ﺤﻔﺎﻅﺎ ﻋﻠ ﻗﺎﻤﺕﻭﺍﻟﻤﺠﺘﻤﻊ ﻜﻜل، ﻜﻤﺎ 
ﺍﻟﺫﻱ ﻴﻭﺍﺯﻥ ﺒـﻴﻥ ﻨـﻭﺍﺤﻲ ﺍﻟﺭﺒﺤﻴـﺔ ﻭﺇﺸـﺒﺎﻉ  ﺍﻟﻤﺠﺘﻤﻌﻲ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻭﻫﻭ ﻟﻠﺘﺴﻭﻴﻕ ﺍﻭﻏﻴﺭﻫﺎ ﺘﻌﻜﺱ ﻤﻔﻬﻭﻤﺎ ﺠﺩﻴﺩ ﺍﻷﻤﺜﻠﺔ
   (1). ﻭﺤﺎﺠﺎﺕ ﺍﻟﻤﺠﺘﻤﻊ ﻜﻜل ﺍﻷﻓﺭﺍﺩﺭﻏﺒﺎﺕ 





  .16,ﺹ ,ﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕ ﺍﻟﺒﺭﺯﻨﺤﻲ،ﻓﻬﻤﻲ ﻨﺯﺍﺭ ﻋﺒﺩ ﺍﻟﻤﺠﻴﺩ ﺍﻟﺒﺭ ﻭﺍﺭﻱ، ﺃﺤﻤﺩ ﻤﺤﻤﺩ :  ﺩﺭـﺍﻟﻤﺼ
                                                
   .42-32ﺍﻟﻌﺎﺼﻲ، ﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕ ، ﺹ ﺸﺭﻴﻑ  ﺃﺤﻤﺩﺸﺭﻴﻑ  -(1)
 ﺍﻟﺘﺴﻌﻴﺭ
 ﺍﻟﻤﻨﺘﺞ   
 
  ﺍﻟﺘﻭﺯﻴﻊ
     ﺍﻟﺘﺭﻭﻴﺞ
 
 (ﺭﻓــﺎﻫﻴـﺔ ﺍﻟﻔــﺭﺩ) ﺍﻟﻤﺠﺘﻤـــﻊ
ﺍﻟﻤﺠﺘﻤﻌﻲ  ﺍﻟﻤﻔﻬﻭﻡ
 ﻟﻠﺘﺴﻭﻴﻕ




 ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔﻭﻅﻴﻔﺔ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺤﺎﻟﻴﺎ ﻤﻜﺎﻨﺔ ﻤﺘﻤﻴﺯﺓ ﺩﺍﺨل  ﺘﺤﺘل:  ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔ ﺩﻭﺭ  -6-2
  :(1)ﺘﻠﺨﻴﺹ ﺫﻟﻙ ﻓﻲ ﺍﻟﻨﻘﺎﻁ ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔ ﻭﻴﻤﻜﻥ ,ﺯﺍﺩ ﻤﻥ ﺃﻫﻤﻴﺘﻬﺎ ﻤﺎ ﻭﻫﺫﺍ,ﺍﻟﻤﻌﺎﺼﺭﺓ 
  .ﻭﺒﻌﺩﻫﺎ ﺎﻫﻤﻬﺎﻡ ﻭﻅﻴﻔﺔ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺇﻟﻰ ﻤﺎ ﻗﺒل ﻋﻤﻠﻴﺔ ﺍﻹﻨﺘﺎﺝ ﻭﺃﺜﻨﺎﺀ ﺘﻤﺘﺩ -
  .ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕﻋﻠﻰ ﻭﻅﻴﻔﺔ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻓﻲ ﺍﺘﺨﺎﺫ ﺍﻟﻘﺭﺍﺭﺍﺕ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﻤﺤﺩﺩﺓ ﻟﻤﺴﺘﻘﺒل  ﺍﻻﻋﺘﻤﺎﺩ -
  .ﺘﻜﺎﻟﻴﻑ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻤﻴﺯﺍﻨﻴﺔ ﻤﻥ ﺍﻜﺒﻴﺭ ﺍﺠﺯﺀ ﺘﻤﺜل ,ﻭﻅﻴﻔﺔ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺍﻟﺤﺩﻴﺙ ﺘﻜﺎﻟﻴﻑ -
ﻭﻋﻭﺍﺌﺩ ﺍﻷﻜﺒﺭ ﻤﻥ ﺩﺨل  ﺍﻟﺠﺯﺀﻴﺘﻭﻗﻑ  ﺤﻴﺙ ,ﺎﻤﺭﺘﻔﻌ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺃﺼﺒﺤﺕ ﻤﻥ ﺍﻟﻤﺠﺎﻻﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﺤﻘﻴﻕ ﺩﺨﻼ ﻭﻅﻴﻔﺔ -














                                                
، ﺹ 4002-3002, ﺍﻹﺴﻜﻨﺩﺭﻴﺔﺍﻟﺠﺎﻤﻌﻴﺔ  ﺍﻟﺩﺍﺭ ,ﺍﻟﻤﻌﺎﺼﺭﺓﺇﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ ﺘﻁﺒﻴﻘﻲ ﻓﻲ ﺇﺩﺍﺭﺓ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﻨﺸﺂﺕ  ﻤﺩﺨل:ﺃﺒﻭ ﺒﻜﺭ  ﻭﺩﻤﻤﺤ ﺼﻁﻔﻰﻤ -(1)
  .35-25




  :ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ ﻤﺴﺘﻭﻴﺎﺕ: ﺍﻟﻤﺒﺤﺙ ﺍﻟﺜﺎﻟﺙ
ﻭﺍﻟﺠﺯﺌﻲ،  ﺍﻟﻜﻠﻲ ﻨﻭﻋﻴﻥﻓﻲ ﺘﻘﻴﻴﻡ ﺃﺩﺍﺀ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔ ﺫﻟﻙ ﺍﻟﻤﻌﻴﺎﺭﺍﻟﺫﻱ ﻴﻘﺴﻤﻪ ﺇﻟﻰ  ﺍﻟﺴﺎﺌﺩﺍﻟﻤﻌﻴﺎﺭ  ﺇﻥ
ﻭﺒﺫﻟﻙ . ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﻭﻓﻘﺎ ﻟﻤﺴﺘﻭﻴﺎﺕ ﺍﻟﺘﺴﻴﻴﺭ ﺩﺭﺍﺴﺔ ﻨﻔﻀل ﻴﺠﻌﻠﻨﺎ ﻥ ﺒﺼﺩﺩﻩﻨﺤ ﺍﻟﺫﻱ ﻟﻜﻥ ﻁﺒﻴﻌﺔ ﺍﻟﺒﺤﺙ
  .ﺍﻟﻌﻤﻠﻲ ﻭﺍﻷﺩﺍﺀ ﻜﻲﻴﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﺘﻜﺘ, ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ  ﺍﻷﺩﺍﺀ :ﻓﺎﻥ ﻤﺴﺘﻭﻴﺎﺕ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ ﺍﻟﻤﻌﺘﻤﺩﺓ ﻫﻲ
  :ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ ﻟﻭﻅﻴﻔﺔ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ -1-3
 ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲﺍﻟﺩﻭﺭ )ﻭﻴﻕ ﻭﺍﻤﺘﺩﺍﺩﻫﺎ ﺇﻟﻰ ﺍﻟﻤﺩﻯ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ ﺍﻟﺘﺤﻠﻴل ﺍﻟﺴﺎﺒﻕ ﻟﺘﻁﻭﺭ ﻭﻅﻴﻔﺔ ﺍﻟﺘﺴ ﻤﻥ ﺍﻨﻁﻼﻗﺎ  
ﺃﺩﺍﺀ  ﺃﻥ"  reilegnA"  ﻴﺭﻯ ﺇﺫ , ﺍﻷﺩﺍﺀ ﻤﻔﻬﻭﻡﺍﻟﺒﺎﺤﺜﻴﻥ ﺃﻀﻔﻰ ﺍﻟﻁﺎﺒﻊ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ ﻋﻠﻰ  ﺒﻌﺽ ﺃﻥﺤﻴﺙ ( ﻟﻠﺘﺴﻭﻴﻕ
 ﻪﺃﻨﻴﻌﺭﻑ ﻋﻠﻰ  ﻭﻜﻤﺎ  .(1)ﻬﺎ ﻭﺘﻤﻜﻨﻬﺎ ﻤﻥ ﻤﻭﺍﺠﻬﺔ ﺍﻟﻘﻭﻯ ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔﺘﺒﺘﺠﺴﺩ ﻓﻲ ﻗﺩﺭﺘﻬﺎ ﻋﻠﻰ ﺘﻨﻔﻴﺫ ﺇﺴﺘﺭﺍﺘﺠﻴ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ
ﻭﻫﺫﺍ ﻤﺎ ﻴﺘﻁﻠﺏ ﻓﻲ ﺁﻥ ﻭﺍﺤﺩ ﺍﻟﻜﻔﺎﺀﺓ  ﻤﺘﻁﻭﺭﺓﺴﻭﻕ ﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ  ﻓﻲ ,ﻗﺩﺭﺓ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻓﻲ ﺍﻻﺴﺘﻤﺭﺍﺭ ﺒﺎﻟﺸﻜل ﺍﻟﻤﺭﻏﻭﺏ ﻓﻴﻪ
   .(2)"ﻭﺍﻟﻔﻌﺎﻟﻴﺔ
 ,ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺃﻭ ﻤﺭﺍﺤل ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ ﺘﻨﺒﺜﻕ ﻤﻥ ﺭﺴﺎﻟﺔ( ﺨﻁﻭﺍﺕ)ﺍﺴﺘﻨﺘﺎﺝ ﺃﻥ ﻤﻜﻭﻨﺎﺕ  ﻴﻤﻜﻥﺴﺒﻕ  ﻤﻤﺎ  
 ﺒﺎﻋﺘﺒﺎﺭ ﻲﺒﺎﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔﻫﺫﺍ ﺒﺎﻟﺘﺄﻜﻴﺩ ﻴﻅﻬﺭ ﻋﻼﻗﺔ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺃﻫﺩﺍﻓﻬﺎ ﻭﺇﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺎﺘﻬﺎ، ﻭ, ﺍﻟﻤﺴﺘﻘﺒﻠﻴﺔ  ﺭﺅﻴﺘﻬﺎ
ﻋﻠﻰ  ﻫﺎﺃﺩﺍﺀ  ﻟﺘﺭﺸﻴﺩ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻓﻲﺘﻨﺘﻬﺠﻪ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻟﻌﻠﻴﺎ  ﺍﻟﺫﻱ ﺃﻥ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺘﻌﺩ ﺍﻷﺴﻠﻭﺏ ﺃﻭ ﺍﻟﻤﻨﻬﺞ ﺍﻹﺩﺍﺭﻱ
 ,ﻓﻲ ﻤﺴﺘﻭﺍﻩ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ ﺴﻭﻴﻘﻲﺍﻟﺘ ﺩﺍﺀﺍﻷﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺃﺜﺭ ﻋﻠﻰ  ﻟﻺﺩﺍﺭﺓﻭﺒﻤﻌﻨﻰ ﺃﺨﺭ ﺃﻥ  ،ﺍﻟﻤﺴﺘﻭﻯ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ 
ﺫﻟﻙ ﻴﻤﻜﻥ  ﻓﺎﻥ ,ﻭﻭﺍﻀﺤﺔ ﺭﻭﺴﺔﺩﻤ ﺒﻁﺭﻴﻘﺔﻭ ﺍﻟﻤﻌﺭﻭﻓﺔ ﻬﺎﻭﻤﺭﺍﺤﻠ ﻬﺎﻭﻀﻌﺕ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺒﺨﻁﻭﺍﺘ ﻜﻠﻤﺎ ﺤﻴﺙ
        .(3)ﻲﻤﺴﺘﻭﻴﺎﺕ ﻋﺎﻟﻴﺔ ﻤﻥ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻤﺴﺘﻭﻯ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ ﻭﺍﻟﺘﺸﻐﻴﻠ ﺘﺤﻘﻴﻕﻤﻥ 
ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ ﻴﺘﻀﻤﻥ (:ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺍﻟﻭﻅﻴﻔﺔﻲ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠ)ﺨﻁﻭﺍﺕ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ   -1-1-3
, ﺘﺘﻤﺜل ﻓﻲ ﺒﺤﻭﺙ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻭﺍﻟﺘﻲ ﻴﺘﻡ ﻤﻥ ﺨﻼﻟﻬﺎ ﺠﻤﻊ ﺍﻟﻤﻌﻠﻭﻤﺎﺕ ﺤﻭل ﺤﺎﺠﺎﺕ ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ ﻭﺃﺫﻭﺍﻗﻬﻡ,ﻋﺩﺓ ﺨﻁﻭﺍﺕ 
ﺍﻷﺴﻭﺍﻕ ﻭﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴﻴﻥ ﻭﻫﻲ ﺍﻟﺨﻁﻭﺓ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻤﻜﻥ ﺭﺠﺎل ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻤﻥ ﺍﻟﻘﻴﺎﻡ ﺒﺎﻟﺨﻁﻭﺍﺕ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻷﺨﺭﻯ ﻭﺍﻟﻤﺘﻤﺜﻠﺔ ﻓﻲ 
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  :ﺒﺤﻭﺙ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴــﻕ  -1-1-1-3
ﺘﻌﻠﻕ ﺍﻷﻤﺭ ﺒﺘﻭﺠﻬﺎﺕ ﻭﺘﻔﻀﻴﻼﺕ ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ ﺃﻭ ﺴﻴﺎﺴﺎﺕ ﺍﻟﻤﺘﻨﺎﻓﺴﻴﻥ،  ﺴﻭﺍﺀ ,ﺍﻟﺘﻐﻴﺭﻋﺎﻟﻤﻴﺔ ﺴﺭﻴﻌﺔ  ﺌﺔﻴﻅل ﺒ ﻓﻲ  
ﺃﺫﻭﺍﻗﻪ ﻭﺘﻔﻀﻴﻼ ﺘﻪ ﺘﺘﻐﻴﺭ ﻤﻥ ﻤﺭﺤﻠﺔ ﺇﻟﻰ ﺃﺨﺭﻯ،  ﻷﻥ ﺒﺩﻴﻬﻴﺎ ﺍﺃﻤﺭ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔﻁﺭﻑ  ﻤﻥ ﺍﻟﻌﻤﻴلﺤﻴﺙ ﺃﺼﺒﺤﺕ ﻤﺘﺎﺒﻌﺔ 
ﻷﻥ ﺍﻟﻌﻤﻴل ﻴﺤﺏ ﺩﺍﺌﻤﺎ ﺃﻥ ﺘﻘﺎﺒﻠﻪ  ﺍﻟﺘﻁﻭﺭﺍﺕ،ﻜل ﻫﺫﻩ  ﻴﺭﺓﺎﻋﻠﻴﻬﺎ ﻤﺴ ﻭﺠﺏ ,ﻬﺎﻴﺘﻭﺍﺴﺘﻤﺭﺍﺭﻭﻟﻀﻤﺎﻥ ﺒﻘﺎﺀ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ 
ﺘﻭﻓﺭﺕ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻋﻠﻰ ﺃﺴﻠﻭﺏ ﻋﻠﻤﻲ ﻴﺯﻭﺩﻫﺎ  ﺇﺫﺍ ﺇﻻﺫﻟﻙ  ﻰﺄﺘﺘﻭﻻ ﻴ ﻭﺤﺎﺠﺎﺘﻪﺭﻏﺒﺎﺘﻪ  ﻲﺒﻴﻠ ﺍﻟﺫﻱ ,ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺒﺎﻟﺠﺩﻴﺩ
ﺘﻌﺘﻤﺩ ﺒﺩﺭﺠﺔ ﻜﺒﻴﺭﺓ ﻋﻠﻰ ﺒﺤﻭﺙ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ  ﻭﺍﻟﺘﻲ , ﻭﺤﺎﺠﺎﺘﻬﻡﺍﻷﺴﻭﺍﻕ ﻭﺍﻟﻌﻤﻼﺀ  ﻋﻥ ﺘﺴﻭﻴﻘﻴﺔ ﺍﻟﻀﺭﻭﺭﻴﺔﺒﺎﻟﻤﻌﻠﻭﻤﺎﺕ ﺍﻟ
 ﺍﻟﻭﻅﻴﻔﺔ ﺘﻠﻙ" ﻋﻠﻰ ﺃﻨﻬﺎ  7891ﺍﻟﺠﻤﻌﻴﺔ ﺍﻷﻤﺭﻴﻜﻴﺔ ﻟﻠﺘﺴﻭﻴﻕ ﺒﺈﻋﻁﺎﺀ ﺘﻌﺭﻴﻑ ﻟﻬﺎ ﻋﺎﻡ  ﺇﻟﻴﻪﻤﺎ ﻨﻭﻫﺕ  ﻭﻫﺫﺍ .ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ
 ﻤﻌﻠﻭﻤﺎﺕ - ﺍﻟﻤﻌﻠﻭﻤﺎﺕ ﺨﻼل ﻤﻥ ,ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲﺸﺎﻁ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﺭﺒﻁ ﺒﻴﻥ ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻙ ﺃﻭ ﺍﻟﻌﻤﻴل ﺃﻭ ﺍﻟﺠﻤﻬﻭﺭ ﻭﺒﻴﻥ ﺍﻟﻘﺎﺌﻤﻴﻥ ﺒﺎﻟﻨ
ﻭﺘﺤﺴﻴﻥ ﻭﺘﻘﻴﻴﻡ ﺍﻟﺘﺼﺭﻓﺎﺕ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻴﺔ،  ﺘﻭﻟﻴﺩﻓﻲ  ﻭﺘﺴﺎﻋﺩ ,ﻓﻲ ﺘﺤﺩﻴﺩ ﻭﺘﻌﺭﻴﻑ ﺍﻟﻔﺭﺹ ﻭﺍﻟﻤﺸﺎﻜل ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻴﺔ ﺘﺴﺘﺨﺩﻡ
ﻓﺒﺤﻭﺙ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺘﺤﺩﺩ ﺍﻟﻤﻌﻠﻭﻤﺎﺕ  - ﺘﻔﻬﻡ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻜﻌﻤﻠﻴﺔ ﻤﺘﻜﺎﻤﻠﺔ ﻭﺘﺤﺴﻴﻥﻭﺘﺴﺘﺨﺩﻡ ﻓﻲ ﻤﺭﺍﻗﺒﺔ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ، 
 ,ﺠﻤﻊ ﺍﻟﺒﻴﺎﻨﺎﺕ ﻋﻤﻠﻴﺔﺘﻠﻙ ﺍﻟﻤﺴﺎﺌل ﻭﺘﺼﻤﻡ ﺍﻷﺴﻠﻭﺏ ﺃﻭ ﺍﻟﻁﺭﻴﻘﺔ ﺍﻟﻼﺯﻤﺔ ﻟﺠﻤﻊ ﺍﻟﺒﻴﺎﻨﺎﺕ ﻭﺘﺩﻴﺭ ﻭﺘﻨﻔﺫ  ﻟﺘﻭﻀﻴﺢﺍﻟﻤﻁﻠﻭﺒﺔ 
 ﻤﻥﺘﻨﻁﻭﻱ ﻋﻠﻴﻪ  ﻭﻤﺎ ,ﺍﻻﺘﺼﺎﻻﺕ ﺍﻟﻼﺯﻤﺔ ﻹﻗﺭﺍﺭ ﺍﻟﻨﺘﺎﺌﺞ ﺍﻟﻨﻬﺎﺌﻴﺔ ﻟﻠﺒﺤﻭﺙ ﻭﺘﺠﺭﻯ ,ﻭﺍﺴﺘﺨﻼﺹ ﺍﻟﻨﺘﺎﺌﺞ ﻭﺘﺤﻠﻴﻠﻬﺎ
ﻠﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺍﻟﻨﺎﺠﺤﺔ ﻋﻠﻰ ﺍﺨﺘﻼﻑ ﺃﻨﻭﺍﻋﻬﺎ ﺒﺤﻭﺙ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺃﺤﺩ ﺍﻟﺴﻤﺎﺕ ﺍﻟﻤﻤﻴﺯﺓ ﻟ ﺃﺼﺒﺤﺕ ﻭﺒﻬﺫﺍ.(1)" ﺩﻻﻻﺕ ﻤﺨﺘﻠﻔﺔ
 ﺩﻴﺍﻟﻤﺘﺤﺩﺓ ﺍﻷﻤﺭﻴﻜﻴﺔ ﻴﺯ ﺍﻟﻭﻻﻴﺎﺕﻨﺸﺎﻁﻬﺎ، ﻭﺍﻟﺠﺩﻴﺭ ﺒﺎﻟﺫﻜﺭ ﺃﻥ ﺤﺠﻡ ﺍﻻﺘﻔﺎﻕ ﺍﻟﺴﻨﻭﻱ ﻋﻠﻰ ﺒﺤﻭﺙ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻓﻲ  ﻭﻁﺒﻴﻌﺔ
ﻤﺎ ﻴﺩل ﻋﻠﻰ ﺍﻷﻫﻤﻴﺔ ﺍﻟﺒﺎﻟﻐﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﺤﺽ ﺒﻬﺎ ﺒﺤﻭﺙ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ  ﻭﻫﺫﺍ. (2)ﻤﻠﻴﻭﻥ ﺩﻭﻻﺭ ﺴﻨﻭﻴﺎ  2ﻋﻥ 
  .ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔ
ﺨﻁﻭﺍﺕ ﺒﺤﻭﺙ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻓﻲ ﺘﻌﻅﻴﻡ ﺩﺭﺠﺔ ﺩﻗﺔ ﺍﻟﻤﻌﻠﻭﻤﺎﺕ ﺍﻟﺘﻲ  ﺘﺤﺩﻴﺩﺃﻫﻤﻴﺔ  ﺘﻜﻤﻥ:  ﺒﺤﻭﺙ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻭﺍﺕﺨﻁ -ﺃﻭﻻ
ﻤﻥ ﺨﻼل ﺘﻭﻀﻴﺢ ﺨﻁﻭﺍﺕ ﻋﻤﻠﻴﺔ ﺍﻟﺒﺤﻭﺙ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻴﺔ  ﻭﻴﻤﻜﻥ .ﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻑ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻡ ﺘﺤﻤﻠﻬﺎ ﻅلﻴﺘﻡ ﺍﻟﺤﺼﻭل ﻋﻠﻴﻬﺎ ﻓﻲ 







                                                
  .861،761 ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺍﻟﻤﻌﺎﺼﺭ، ﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕ ، ﺹ: ﺇﺩﺭﻴﺱﺍﻟﺭﺤﻤﻥ  ﻋﺒﺩﺜﺎﺒﺕ  - (1)





















  .181ﺹ ، 2002ﺍﻟﺠﺎﻤﻌﺔ ﺍﻟﺠﺩﻴﺩﺓ ﺍﻻﺴﻜﻨﺩﺭﻴﺔ  ،  ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻤﺩﺨل ﺘﻁﺒﻴﻘﻲ: ﻗﺤﻑﻋﺒﺩ ﺍﻟﺴﻼﻡ ﺃﺒﻭ :  ﺩﺭـﺍﻟﻤﺼ
( 995)ﺍﻟﺘﻲ ﺃﺠﺭﻴﺕ ﻋﻠﻰ ﻋﻴﻨﺔ ﺘﻀﻡ  ﺍﻟﺘﻁﺒﻴﻘﻴﺔﺍﻟﺩﺭﺍﺴﺎﺕ  ﺤﺩﻯﻹ ﺎﻭﻓﻘ :ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ  ﺒﺤﻭﺙﺘﻁﺒﻴﻕ  ﻤﺠﺎﻻﺕ -ﺜﺎﻨﻴﺎ
  :ﺘﻁﺒﻴﻕ ﺒﺤﻭﺙ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻤﻭﻀﺤﺔ ﻓﻲ ﺍﻟﺠﺩﻭل ﺍﻟﺘﺎﻟﻲ ﻤﺠﺎﻻﺕﺃﻥ ﺃﻫﻡ  ﻭﺠﺩ , ﺇ.ﻡ.ﻤﺅﺴﺴﺔ ﺍﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔ ﻓﻲ ﻭ
  
  
 ﺴﺅﺍل ﺍﻟﺒﺤﺙ / ﺍﻟﻤﺸﻜﻠﺔ  ﺘﺤﺩﻴﺩ
 ﺴﺅﺍل ﺍﻟﺒﺤﺙ / ﺍﻟﻤﺸﻜﻠﺔ  ﺘﺤﺩﻴﺩ
 ﺴﺅﺍل ﺍﻟﺒﺤﺙ / ﺍﻟﻤﺸﻜﻠﺔ  ﺘﺤﺩﻴﺩ
 ﺴﺅﺍل ﺍﻟﺒﺤﺙ / ﺍﻟﻤﺸﻜﻠﺔ  ﺘﺤﺩﻴﺩ
 ﺴﺅﺍل ﺍﻟﺒﺤﺙ / ﺍﻟﻤﺸﻜﻠﺔ  ﺘﺤﺩﻴﺩ
 ﺴﺅﺍل ﺍﻟﺒﺤﺙ / ﺍﻟﻤﺸﻜﻠﺔ  ﺘﺤﺩﻴﺩ







ﺍﻟﻤﺸﻜﻠﺔ ﺍﻟﺘﻲ  ﻟﻠﻤﺴﺎﻋﺩﺓ ﻓﻲ ﺤل ﺃﻭ ﻤﻭﺍﺠﻬﺔ ﺍﻟﻤﻁﻠﻭﺒﺔﺍﻟﻤﻌﻠﻭﻤﺎﺕ  ﺘﺤﺩﻴﺩ (1)
 ﺘﻭﺍﺠﻪ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ
ﺃﻭ ﺍﻟﻘﻴﻤﺔ ﺍﻟﻤﺘﻭﻗﻌﺔ ﻟﺘﻘﺩﻴﺭ ﻗﻴﻤﺔ ﺍﻟﻤﻌﻠﻭﻤﺎﺕ  ﺍﻟﺸﺨﺼﻲﺃﺴﻠﻭﺏ ﺍﻟﺤﻜﻡ   ﺍﺴﺘﺨﺩﺍﻡ
 .ﻤﻥ ﺍﻟﺩﻗﺔ ﻤﺨﺘﻠﻔﺔﺘﺤﺕ ﻤﺴﺘﻭﻴﺎﺕ 
  ﺃﺴﻠﻭﺏ ﺍﻟﺘﺠﺭﻴﺏ ﺴﻭﻑ ﺃﻭﻋﻤﺎ ﺇﺫﺍ ﻜﺎﻨﺕ ﺍﻟﺒﻴﺎﻨﺎﺕ ﺍﻟﺜﺎﻨﻭﻴﺔ ﺃﻭ ﺍﻷﻭﻟﻭﻴﺔ  ﺘﺤﺩﻴﺩ
  ﺍﻟﺘﻲﻭﺍﻟﻭﺴﻴﻠﺔﻠﻭﺒﺔ ﺒﺎﻹﻀﺎﻓﺔ ﺇﻟﻰ ﺍﺨﺘﻴﺎﺭ ﺸﻜل ﺍﻷﺴﻠﻭﺏ ﻴﻘﺩﻡ ﺍﻟﺒﻴﺎﻨﺎﺕ ﺍﻟﻤﻁ 
 ﺴﻭﻑ ﺘﺴﺘﺨﺩﻡ 
ﻘﺔ ﻭﻜﺫﻟﻙ ﻁﺭﻴ ﺍﻟﺩﺭﺍﺴﺔ،ﻤﻥ ﺴﻴﺘﻡ ﺘﻁﺒﻴﻕ ﺍﻟﺒﺤﺙ ﻋﻠﻴﻬﻡ ﺃﻱ ﻤﻔﺭﺩﺍﺕ ﻋﻴﻨﺔ  ﺘﺤﺩﻴﺩ
 ﺍﻟﺘﻁﺒﻴﻕ ﺃﻭ ﺍﻟﻘﻴﺎﺱ ﺍﻟﻤﻼﺌﻤﺔ ﻟﻬﻡ
ﺍﻻﺘﺠﺎﻫﺎﺕ  ﻤﻘﻴﺎﺱﻋﻤﺎ ﺇﺫﺍ ﻜﺎﻨﺕ ﻗﻭﺍﺌﻡ ﺍﻻﺴﺘﻘﺼﺎﺀ ﺴﻭﻑ ﺘﺴﺘﺨﺩﻡ ﺃﻭ  ﺘﺤﺩﻴﺩ
 ﻭﺍﻟﻤﻼﺤﻅﺔ ﺃﻭ ﺍﻷﺴﺎﻟﻴﺏ ﺍﻹﺴﻘﺎﻁﻴﺔ ﻤﺜﻼ
ﺍﻟﻤﻌﻠﻭﻤﺎﺕ  ﺇﻟﻰﻟﺘﺤﻠﻴل ﺍﻟﺒﻴﺎﻨﺎﺕ ﻟﻠﻭﺼﻭل  ﺔﺒﺎﺴﻨﺍﻷﺴﺎﻟﻴﺏ ﺍﻟﻤ/ ﺍﻟﻭﺴﺎﺌل ﺘﺤﺩﻴﺩ
 .ﺍﻟﻤﻁﻠﻭﺒﺔ
ﺒﻘﻴﻤﺔ ﺃﻭ ﺠﺩﻭﻯ  ﻤﻘﺎﺭﻨﺘﻬﺎﺍﻟﻭﻗﺕ ﻭﺍﻟﺘﻜﻠﻔﺔ ﺍﻟﺨﺎﺼﺔ ﺒﺈﺠﺭﺍﺀ ﺍﻟﺒﺤﺙ ﻤﻊ  ﺘﻘﺩﻴﺭ
 .ﺍﻟﻤﻌﻠﻭﻤﺎﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﺴﻴﺘﻡ ﺍﻟﻭﺼﻭل ﺇﻟﻴﻬﺎ




  ﻤﺠﺎﻻﺕ ﺒﺤﻭﺙ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ( :  21) ﺭﻗﻡ  ﺩﻭلـﺍﻟﺠ
 ﺍﻟﺒﺤـــﻭﺙ ﻤﺠـــﺎﻻﺕ ﺍﻟﺒﺤــﻭﺙ ﻤﺠــــﺎﻻﺕ
 :ﺍﻹﻋﻼﻥ  ﺒﺤﻭﺙ
  .ﺍﻟﺩﺍﻓﻌﻴﺔ ﺒﺤﻭﺙ -
  .ﺍﻟﺘﻘﻠﻴﺩ ﺒﺤﻭﺙ -
  .ﺍﻟﻔﻌﺎﻟﻴﺔ ﺩﺭﺍﺴﺔ -
  .ﺍﻹﻋﻼﻥ ﺩﺭﺍﺴﺎﺕ -
  :ﺍﻗﺘﺼﺎﺩﻴـﺔ ﺒﺤﻭﺙ
  .ﻗﺼﻴﺭ ﺍﻷﺠل ﺍﻟﺘﻨﺒﺅ -
  .ﺍﻷﺠل ﻁﻭﻴل ﻨﺒﺅﺍﻟﺘ -
  .ﺍﻷﻋﻤﺎل ﺒﺤﻭﺙ -
  :ﻤﺴﺅﻭﻟﻴﺔ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ  ﺒﺤﻭﺙ
  .ﺤﻕ ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻙ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﻌﺭﻓﺔ ﺩﺭﺍﺴﺎﺕ -
  .ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺩﺭﺍﺴﺎﺕ -
  .ﺍﻟﺠﻭﺍﻨﺏ ﺍﻟﻘﺎﻨﻭﻨﻴﺔ ﻟﻺﻋﻼﻥ ﻭﺍﻟﺘﺭﻭﻴﺞ ﺩﺭﺍﺴﺎﺕ -
 .ﺴﻴﺎﺴﻴﺔ ﻭﺍﺠﺘﻤﺎﻋﻴﺔ ﺩﺭﺍﺴﺎﺕ -
 :ﺍﻟﻤﻨﺘـﺞ ﺒﺤﻭﺙ
  .ﺍﻟﻤﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﻟﺠﺩﻴﺩﺓ ﺒﺤﻭﺙ -
  .ﺍﻟﻤﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴﺔ ﺒﺤﻭﺙ -
  .ﺍﻟﺘﻌﺒﺌﺔ ﺒﺤﻭﺙ -
  :ﻤﺒﻴﻌﺎﺕ ﺍﻟﺴﻭﻕ ﻭﺍﻟ ﺒﺤﻭﺙ
  .ﺍﻟﺴﻭﻕ ﺇﻤﻜﺎﻨﻴﺎﺕ -
  .ﺍﻟﺴﻭﻕ ﺏﻴﻨﺼ ﺘﺤﻠﻴل -
  .ﺍﻟﻤﺒﻴﻌﺎﺕ ﺨﺼﺎﺌﺹ -
  .ﺘﻨﻤﻴﺔ ﺍﻟﺤﺼﺹ ﻭﺍﻟﻤﻨﺎﻁﻕ ﺍﻟﺒﻴﻌﻴﺔ ﺒﺤﻭﺙ -
 .ﻗﻨﻭﺍﺕ ﺍﻟﺘﻭﺯﻴﻊ ﺩﺭﺍﺴﺎﺕ -





ﻋﻠﻰ ﻤﺴﺘﻭﻯ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻜﻜل  ﺍﻟﻘﺭﺍﺭﺍﺕﺩﻭﺭﺍ ﺤﻴﻭﻴﺎ ﻓﻲ ﺍﺘﺨﺎﺫ ﺒﺤﻭﺙ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ  ﺘﻌﻠﺏ:  ﺒﺤﻭﺙ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺃﻫﻤﻴﺔ - ﺜﺎﻟﺜﺎ
 ﻭﻓﻴﻤﺎ, ﻭﺘﻘﻴﻴﻡ ﺍﻟﻨﺘﺎﺌﺞ ﺍﻟﻤﻨﺠﺯﺓ  ﺒﺎﻟﻤﺘﺎﺒﻌﺔ ﺍﻨﺘﻬﺎﺀﺇ ﻭﺍﻟﺨﻁﻁ ﻭ ﺍﻷﻫﺩﺍﻑﺒﺘﺤﺩﻴﺩ  ﺒﺩﺀﺍ ,ﻭﻋﻠﻰ ﻤﺴﺘﻭﻯ ﺍﻟﻨﺸﺎﻁ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ
  :ﻴﻠﻲ ﺃﻫﻡ ﻨﻭﺍﺤﻲ ﺍﺴﺘﻔﺎﺩﺓ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻤﻥ ﺒﺤﻭﺙ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ
ﺘﻌﺘﺒﺭ ﺒﺤﻭﺙ , ﻋﻠﻰ ﺃﺴﺎﺱ ﺃﻥ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺍﻟﻔﻌﺎل ,ﺍﺘﻴﺠﻲﺍﻷﻭﻟﻰ ﻓﻲ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺍﻻﺴﺘﺭ ﺍﻟﺨﻁﻭﺓ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺒﺤﻭﺙ ﺘﻌﺘﺒﺭ -
ﺍﻟﻨﺎﺘﺠﺔ ﻋﻨﻬﺎ ﺴﻭﺍﺀ ﺘﻌﻠﻕ ﺍﻷﻤﺭ  ﺍﻟﻤﻌﻠﻭﻤﺎﺕﻷﻫﻤﻴﺔ  ﺒﺎﻟﻨﻅﺭ ,ﺘﺒﻨﻰ ﻋﻠﻴﻬﺎ ﺒﺎﻕ ﺍﻟﺨﻁﻭﺍﺕ ﺍﻟﺘﻲ ,ﺍﻟﺒﺩﺍﻴﺔ ﻨﻘﻁﺔ ﻓﻴﻪ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ
  ( 1) .ﺍﻟﺦ...ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺎﺕ ,ﺒﺘﺤﺩﻴﺩ ﻤﺠﺎل ﻋﻤل ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ، ﻤﺠﺎل ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺱ
ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ ﻓﻲ  ﺍﺤﺘﻴﺎﺠﺎﺕﺘﺘﻭﺍﻓﻕ ﻤﻊ  ﺍﻟﺘﻲ ,ﺘﺤﺩﻴﺩ ﻤﻭﺍﺼﻔﺎﺕ ﺍﻟﺴﻠﻊ ﻭﺍﻟﺨﺩﻤﺎﺕﻨﺘﺎﺌﺞ ﺒﺤﻭﺙ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻓﻲ  ﻋﻠﻰ ﺍﻻﻋﺘﻤﺎﺩ -
  ( 2)ﻭﺘﻘﺩﻴﻤﻬﺎ ﻟﻸﺴﻭﺍﻕ ﺍﻷﻜﺜﺭ ﺭﻭﺍﺠﺎ ﻋﻠﻴﻬﺎﺍﻟﺴﻭﻕ ﻭﻜﺫﺍ ﺘﺴﻌﻴﺭ ﺘﻠﻙ ﺍﻟﺴﻠﻊ ﻭﺍﻟﺨﺩﻤﺎﺕ ﺒﻤﺎ ﻴﺘﻔﻕ ﻤﻊ ﺨﺼﺎﺌﺹ ﺍﻟﻁﻠﺏ 
ﻬﻭﺩ ﻜﻔﺎﺀﺓ ﺍﻟﺠ ﺭﻓﻊﻋﻥ ﻁﺭﻴﻕ  ﻭﺫﻟﻙ ,ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻓﻲ ﺯﻴﺎﺩﺓ ﺍﻟﻤﺒﻴﻌﺎﺕ ﻭﻓﻲ ﺘﺨﻔﻴﺽ ﺘﻜﻠﻔﺔ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺒﺤﻭﺙ ﻤﺴﺎﻫﻤﺔ -
  .ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻴﺔ ﻭﺍﻟﻜﺸﻑ ﻋﻥ ﻨﻭﺍﺤﻲ ﺍﻹﺴﺭﺍﻑ ﻟﻠﻘﻀﺎﺀ ﻋﻠﻴﻬﺎ
ﻋﻥ ﻁﺭﻴﻕ  ﻭﺫﻟﻙ ,ﺘﺴﺎﻫﻡ ﺒﻔﻌﺎﻟﻴﺔ ﻓﻲ ﺭﻓﻊ ﺍﻟﺭﻭﺡ ﺍﻟﻤﻌﻨﻭﻴﺔ ﻟﻠﻌﺎﻤﻠﻴﻥ ﻓﻲ ﻤﺠﺎل ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺒﺤﻭﺙ -
ﺇﻟﻰ  ﻴﺩﻓﻌﻬﻡ ﻤﻤﺎ, ﻋﺎﻟﻴﺔﺒﺎﻟﻤﻭﻗﻑ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﻭﺍﺘﺠﺎﻫﻬﺎ ﻨﺤﻭ ﺘﺤﻘﻴﻕ ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ ﺍﻟﻤﻁﻠﻭﺒﺔ ﺒﻜﻔﺎﺀﺓ  ﺘﻭﻋﻴﺘﻬﻡ
ﺠﺎﺕ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻤﻥ ﺤﻴﺙ ﻭﺜﻘﺔ ﻓﻲ ﻤﻨﺘ ﻟﺩﻴﻬﻡﺃﺴﺎﺱ ﺃﻥ  ﻋﻠﻰ ,ﺍﻟﺨﺩﻤﺎﺕ/ ﺍﻟﺴﻠﻊ  ﺘﺭﻭﻴﺞﺠﻬﺩ ﻓﻲ ﺒﺫل ﺍﻟﻤﺯﻴﺩ ﻤﻥ ﺍﻟ
 .(3)ﻭﻓﻘﺎ ﻟﻅﺭﻭﻑ ﺍﻟﺴﻭﻕ, ﺍﻹﻋﻼﻥ  ﺍﻟﺘﺼﻤﻴﻡ، ﺍﻟﺴﻌﺭ،
ﻏﻴﺭ  ﺍﻟﻌﻤﻼﺀﻤﺠﺎﻻﺕ ﺠﺩﻴﺩﺓ ﺃﻤﺎﻡ ﺭﺠﺎل ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻟﺩﺭﺍﺴﺔ ﺍﻟﺴﻭﻕ ﻭﺤﺎﺠﺎﺕ  ﻓﺘﺢﻓﻲ  ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕﻤﺴﺎﻫﻤﺔ ﺒﺤﻭﺙ  -
ﺎ ﻭﻤﺤﺎﻭﻟﺔ ﺍﺴﺘﻐﻼﻟﻬ ﺒﺎﻉ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﺤﺎﺠﺎﺕ ﻭﺍﻜﺘﺸﺎﻑ ﺍﻟﻔﺭﺹ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻴﺔﻤﺩﻯ ﺇﻤﻜﺎﻨﻴﺔ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻓﻲ ﺇﺸ ﻭﺒﻴﺎﻥ ﺍﻟﻤﺸﺒﻌﺔ
  .ﻬﺎﻴﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻤﻥ ﺍﻟﺘﻔﻭﻕ ﺃﻤﺎﻡ ﻤﻨﺎﻓﺴ ﺘﻤﻜﻥ ,ﻤﻴﺯﺓ ﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔﻟﻠﺤﺼﻭل ﻋﻠﻰ 
ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ  ﻴﻤﻜﻥﻋﻠﻤﻲ  ﺒﺄﺴﻠﻭﺏ, ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻓﻲ ﺘﺤﺩﻴﺩ ﺍﻟﻤﺸﻜﻼﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻭﺍﺠﻪ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻓﻲ ﻤﺠﺎل ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺒﺤﻭﺙ ﺘﺴﺎﻫﻡ -
  .(4)ﻭﺍﻟﺘﻐﻠﺏ ﻋﻠﻴﻬﺎ ﻤﻭﺍﺠﻬﺘﻬﺎﺃﺴﻠﻭﺏ  ﻭﺘﺤﺩﻴﺩ ,ﻤﻥ ﻤﻌﺭﻓﺘﻬﺎ ﻓﻲ ﺍﻟﻭﻗﺕ ﺍﻟﻤﻨﺎﺴﺏ
ﺒﻐﻴﺔ , ﺍﻷﺴﺎﺴﻲ ﻟﺒﺤﻭﺙ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻓﻲ ﺍﻟﻜﺸﻑ ﻋﻥ ﺍﻟﺸﺭﺍﺌﺢ ﺍﻟﻤﺨﺘﻠﻔﺔ ﻟﻠﻌﻤﻼﺀ ﺍﻟﺩﻭﺭ ﻴﺘﻤﺜل :ﺍﻟﺴﻭﻕ ﺘﺠﺯﺌﺔ  -2-1-1-3
 ﺒﺴﺒﺏ ,ﺒﻨﻔﺱ ﺍﻟﻜﻔﺎﺀﺓ ﺒﺄﻜﻤﻠﻬﻡ ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ ﻭﺃﺇﻻ ﺃﻥ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻓﻲ ﺃﻏﻠﺏ ﺍﻷﺤﻴﺎﻥ ﻻ ﻴﻤﻜﻨﻬﺎ ﺃﻥ ﺘﺨﺩﻡ ﺍﻟﺴﻭﻕ , ﺤﺎﺠﺎﺘﻬﻡﺇﺸﺒﺎﻉ 
ﺍﻟﻘﻁﺎﻋﺎﺕ ﺍﻟﺘﻲ  ﺃﻭﺍﻟﻘﻁﺎﻉ  ﻭﺘﺨﺘﺎﺭ ,ﻓﺈﻨﻬﺎ ﺘﻌﻤﺩ ﺇﻟﻰ ﺘﻘﺴﻴﻡ ﺃﻭ ﺘﺠﺯﺌﺔ ﺍﻟﺴﻭﻕ ﺇﻟﻰ ﻗﻁﺎﻋﺎﺕ ﻤﺘﺠﺎﻨﺴﺔ ﻬﺫﺍﻟ ,ﻋﺩﻡ ﺘﺠﺎﻨﺴﻬﻡ
  .ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ ﺘﺴﻭﻴﻕﺍﻟﺜﺎﻨﻴﺔ ﻓﻲ ﺍﻟ ﺍﻟﺨﻁﻭﺓ ﻭﻫﻲ, ﺒﻜﻔﺎﺀﺓ ﺘﺴﺘﻁﻴﻊ ﺨﺩﻤﺘﻬﺎ
                                                
   .83 .، ﺹ  4002، 3ﻜﻭﺘﺎﺭ ﻴﺘﺤﺩﺙ ﻋﻥ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ،ﻤﻜﺘﺒﺔ ﺠﺭﻴﺭ ﺍﻟﻤﻤﻠﻜﺔ ﺍﻟﻌﺭﺒﻴﺔ ﺍﻟﺴﻌﻭﺩﻴﺔ ﻁ  : ،ﺘﺭﺠﻤﺕ ﻓﺼﻴل ﻋﺒﺩ ﺍﷲ ﺒﺎﻜﺭ ﻜﻭﺘﻠﺭﻓﻠﻴﺏ  -(1)
   .971.ﺹ  ,ﺍﻟﺭﺤﻤﻥ ﺇﺩﺭﻴﺱ، ﺠﻤﺎل ﺍﻟﺩﻴﻥ ﻤﺤﻤﺩ ﺍﻟﻤﺭﺴﻰ، ﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕ ﻋﺒﺩﺜﺎﺒﺕ  -(2)
  .081 ﺹ ،ﻤﺭﺠﻊﻨﻔﺱ ﺍﻟ -(3)
   .612 .ﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕ ، ﺹ:ﻤﻴﺩﺤﻋﺒﺩ ﺍﻟ ﺃﺴﻌﺩﻠﻌﺕ ﻁ -(4)
 
 
 ,ﺘﺴﻭﻴﻘﻲﻤﺘﺠﺎﻨﺴﺔ ﻤﻊ ﺍﻟﻨﻅﺭ ﺇﻟﻰ ﻜل ﻗﻁﺎﻉ ﺒﺎﻋﺘﺒﺎﺭﻩ ﻫﺩﻑ  ﻗﻁﺎﻋﺎﺕ ﺇﻟﻰ ﺍﻟﺴﻭﻕ ﺘﻘﺴﻴﻡ"  ﺍﻟﺴﻭﻕﺒﺘﺠﺯﺌﺔ  ﻭﻴﻘﺼﺩ
   .(1)"ﻤﺯﻴﺞ ﺘﺴﻭﻴﻘﻲ ﻤﻨﺎﺴﺏ ﻟﻜل ﻓﺌﺔ ﺒﻭﺍﺴﻁﺔ ﻪﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻋﻥ ﺘﺤﻘﻴﻘﺍ ﺘﺒﺤﺙ
ﻓﻲ  ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔﻭﺭﻏﺒﺔ , ﺍﻕ ﻭﺘﻌﺩﺩ ﺍﺘﺠﺎﻫﺎﺕ ﻭﺃﺫﻭﺍﻕ ﺍﻟﻌﻤﻼﺀﻓﻜﺭﺓ ﺘﺠﺯﺌﺔ ﺍﻟﺴﻭﻕ ﻨﺘﻴﺠﺔ ﻟﺘﻭﺴﻊ ﺍﻷﺴﻭ ﻅﻬﺭﺕ ﻭﻗﺩ  
 ﻻﻗﺘﻨﺎﺹ, ﻭﺍﻟﻤﺤﺘﻤﻠﻴﻥ ﺍﻟﺤﺎﻟﻴﻴﻥﻡ ﺭﻏﺒﺎﺕ ﻭﺤﺎﺠﺎﺕ ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ ﻅﺍﻟﺤﺼﻭل ﻋﻠﻰ ﺃﻜﺒﺭ ﺤﺼﺔ ﺴﻭﻗﻴﺔ ﻋﻥ ﻁﺭﻴﻕ ﺇﺸﺒﺎﻉ ﻤﻌ
ﻴﻤﻜﻥ ﺃﻥ ﺘﻭﺠﻪ  ﺍﻟﺘﻲ, ﺍﻟﺤﺩﻴﺜﺔ  ﺍﻟﺤﻠﻭلﻭﺒﻬﺫﺍ ﺘﻜﻭﻥ ﻓﻜﺭﺓ ﺘﺠﺯﺌﺔ ﺍﻟﺴﻭﻕ ﺃﺤﺩ . ﻴﻘﻴﺔ ﺍﻟﺨﺎﺼﺔ ﺒﻜل ﻓﺌﺔﺍﻟﻔﺭﺹ ﺍﻟﺘﺴﻭ
   .ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲﻟﻠﺠﻬﺩ  ﻜﺒﺩﺍﻴﺔ ,ﻭﻟﻴﺱ ﺍﻟﺘﻭﺠﻪ ﺒﺎﻟﻤﻨﺘﺠﺎﺕ ﺒﺎﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻜﻴﻥ ﺍﻟﺘﻭﺠﻪ ﺒﺎﻋﺘﻤﺎﺩ  ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻓﻲﺇﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ 
ﺍﻟﺴﻠﻊ  ﻭﺃﺴﻭﺍﻕﺃﺴﻭﺍﻕ ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻜﻴﻥ ﻴﻤﻜﻥ ﺘﻘﺴﻴﻡ ﺍﻷﺴﻭﺍﻕ ﺇﻟﻰ  ﺍﻟﺴﻠﻊﺤﺴﺏ ﻁﺒﻴﻌﺔ :  ﺘﺠﺯﺌﺔ ﺍﻟﺴﻭﻕ ﺃﺴﺱ -ﺃﻭﻻ
   .ﻤﻥ ﻫﺫﻩ ﺍﻷﺴﻭﺍﻕ ﺃﺴﺱ ﻴﻤﻜﻥ ﺍﻻﻋﺘﻤﺎﺩ ﻋﻠﻴﻬﺎ ﻓﻲ ﺘﺠﺯﺌﺔ ﺍﻟﺴﻭﻕ ﻭﺍﺤﺩﺓﻭﻟﻜل , ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﻴﺔ 
 ,ﺍﻟﺠﻐﺭﺍﻓﻴﺔ ﺍﻷﺴﺱ ﻭﻫﻲ ,ﻫﺫﻩ ﺍﻟﺤﺎﻟﺔ ﻭﻓﻘﺎ ﻷﺭﺒﻌﺔ ﺃﺴﺱ ﻓﻲﺍﻟﺴﻭﻕ (ﺘﺠﺯﺌﺔ )ﺘﻘﺴﻡ :ﺘﻘﺴﻴﻡ ﺴﻭﻕ ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻜﻴﻥ  ﺃﺴﺱ - ﺃ
  .(2)ﻠﻭﻜﻴﺔﺍﻷﺴﺱ ﺍﻟﺴﻭﺍﻟﺩﻴﻤﻭﻏﺭﺍﻓﻴﺔ ، ﺍﻷﺴﺱ ﺍﻟﻤﺭﺘﺒﻁﺔ ﺒﺎﻟﻤﻨﺘﺞ 
ﺍﻟﻤﺼﺎﺩﺭ ,ﺍﻟﻜﺜﺎﻓﺔ ﺍﻟﺴﻜﺎﻨﻴﺔ ,ﺍﻟﻅﺭﻭﻑ ﺍﻟﺠﻭﻴﺔ ,ﺍﻟﻤﻨﻁﻘﺔﻭﺘﺭﻜﺯ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺨﺼﺎﺌﺹ ﺍﻟﺠﻐﺭﺍﻓﻴﺔ ﻤﺜل  :ﺍﻷﺴﺱ ﺍﻟﺠﻐﺭﺍﻓﻴﺔ -
  .ﺇﻟﺦ...ﺍﻟﻁﺒﻴﻌﻴﺔ
ﺍﻟﺩﻴﻥ ﻭﺍﻟﻘﻴﻡ ﻭﻨﻤﻁ ﺍﻟﺤﻴﺎﺓ , ﺍﻟﺠﻨﺱ, ﺘﺭﻜﺯ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺨﺼﺎﺌﺹ ﺍﻟﺩﻴﻤﻭﻏﺭﺍﻓﻴﺔ ﻟﻠﺴﻜﺎﻥ ﻤﺜل ﺍﻟﻌﻤﺭ:  ﺍﻷﺴﺱ ﺍﻟﺩﻴﻤﻭﻏﺭﺍﻓﻴﺔ  -
  .ﻭﻏﻴﺭﻫﺎ
ﺍﻟﻔﺎﺌﺩﺓ ﻤﻥ  ﻤﺜل, ﺒﺎﻟﺴﻠﻌﺔ ﺃﻭ ﺍﻟﺨﺩﻤﺔ  ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻜﻴﻥﺍﻟﺘﻲ ﺘﺭﺒﻁ  ﻌﻼﻗﺔﺍﻟﻭﺘﺭﺘﻜﺯ ﻋﻠﻰ :  ﺎﻟﻤﻨﺘﻭﺝﺍﻷﺴﺱ ﺍﻟﻤﺭﺘﺒﻁﺔ ﺒ -
ﻴﺼﻨﻔﻭﻥ ﺇﻟﻰ ﻤﻥ ﺴﺘﺨﺩﻡ ﺒﻜﺜﺭﺓ، ﺒﺎﻋﺘﺩﺍل ، ﺒﺸﻜل  ﻭﺒﺩﻭﺭﻫﻡﺍﺴﺘﺨﺩﺍﻡ ﺍﻟﻤﻨﺘﺞ ﻭﺘﺼﻨﻴﻔﻬﻡ ﺇﻟﻰ ﻤﺴﺘﺨﺩﻤﻴﻥ ﻭﻏﻴﺭ ﻤﺴﺘﺨﺩﻤﻴﻥ 
  .ﺇﻟﺦ...ﻤﺤﺩﻭﺩ
   :(3)ﺃﺴﺱ ﺭﺒﻌﺔﻷ ﺎﺎﻟﺔ ﻭﻓﻘﺍﻟﺴﻭﻕ ﻓﻲ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﺤ ﺘﻘﺴﻡ:   ﺃﺴﺱ ﺘﻘﺴﻴﻡ ﺴﻭﻕ ﺍﻟﺴﻠﻊ ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﻴﺔ  -ﺏ
ﺍﻟﻤﻨﺎﻁﻕ ﺍﻟﺠﻐﺭﺍﻓﻴﺔ،  ﺒﺘﺒﺎﻴﻥ ﺔﺘﻋﻼﻗ ﺍﻟﻤﻨﺘﺠﺎﺕ ﻭ ﻁﻠﺏﻋﻠﻰ  ﺍﻟﻤﺘﻐﻴﺭ ﻭﺃﻴﺭﻜﺯ ﻫﺫﺍ ﺍﻷﺴﺎﺱ  :ﺍﻟﻤﻭﻗﻊ ﺍﻟﺠﻐﺭﺍﻓﻲ  -
             .ﺇﻟﺦ...ﻤﻭﻗﻊ ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﺔ، ﺘﻭﻓﺭ ﺍﻟﻤﺎﺩﺓ ﺍﻷﻭﻟﻴﺔ ﺍﻟﻁﺒﻴﻌﺔ،ﺍﻟﻅﺭﻭﻑ ﺍﻟﺠﻭﻴﺔ، ﺍﻟﻤﺼﺎﺩﺭ 
ﺍﻻﻋﺘﺒﺎﺭﺍﺕ ﺍﻟﻤﺘﻌﻠﻘﺔ ﺒﺸﻜل  ﺒﺴﺒﺏ ,ﺍﻟﺴﻭﻕ ﻡﺴﻴﻟﺘﻘﺴﺎﺱ ﻑ ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﺔ ﻜﺄﻨﻴﻌﺘﻤﺩ ﻋﻠﻰ ﺼ: ﻨﻭﻋﻴﺔ ﺃﻭ ﺼﻨﻑ ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﺔ -
  .ﻤﻥ ﻤﺅﺴﺴﺔ ﺇﻟﻰ ﺃﺨﺭﻯ ﻤﺨﺘﻠﻔﺔﺘﺒﺩﻭ  ﺍﻟﺘﻲ ,ﺘﺭﻜﻴﺏ ﺃﻭ ﺘﺤﺩﻴﺩ ﺍﻷﺴﻌﺎﺭﺍﻟﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺝ ﻭﻁﺭﻴﻘﺔ ﺍﻟﺘﻭﺯﻴﻊ ﻭ
                                                
 .462 .ﺹ ،ﻨﻔﺱ ﺍﻟﻤﺭﺠﻊ - (1)
  .58-38.أﺑﻲ ﺳﻌﯿﺪ اﻟﺪﯾﻮه ﺟﻲ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ص -: ﺗﻢ اﻹﻋﺘﻤﺎد ﻋﻠﻰ – (2)
  .89-98. ، ص0002، ﻣﺆﺳﺴﺔ اﻟﻮراق ﻟﻠﻨﺸﺮ و اﻟﺘﻮزﯾﻊ، ﻋﻤﺎن، 1أﺳﺲ اﻟﺘﺴﻮﯾﻖ، ط: ﻣﺤﻤﺪ أﻣﯿﻦ اﻟﺴﯿﺪ ﻋﻠﻲ -    
  .26-16. ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ص(إدارة اﻷﻟﻔﯿﺔ اﻟﺜﺎﻟﺜﺔ) ﺮاﺗﯿﺠﯿﺔ اﻹدارة اﻹﺳﺘ: ﻧﺎدﯾﺔ اﻟﻌﺮف -    
 
 .78-68.أﺑﻲ ﺳﻌﯿﺪ اﻟﺪﯾﻮه ﺟﻲ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ص  (3)
 
 
ﺍﻟﻤﻨﺘﺠﺎﺕ  ﻭﻜﻤﻴﺎﺕ ﻨﻭﻋﻴﺎﺕﻭﺇﺠﺭﺍﺀﺍﺕ ﺍﻟﺸﺭﺍﺀ  ﻋﻠﻰﻭﻴﻘﺼﺩ ﺒﺫﻟﻙ ﺤﺠﻡ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﺅﺜﺭ : ﺇﺠﺭﺍﺀﺍﺕ ﺍﻟﺸﺭﺍﺀ -
ﺨﺼﻭﻤﺎﺕ ﻟﻠﺯﺒﺎﺌﻥ،  ﺘﻘﺩﻴﻡﺍﻟﻘﺩﺭﺓ ﻋﻠﻰ  ﻤﺜل ,ﻴﻤﻜﻥ ﺨﺩﻤﺘﻪ ﺒﻜﻔﺎﺀﺓ, ﻰ ﺠﺯﺀ ﻤﻥ ﺍﻟﺴﻭﻕﺍﻟﺘﻲ ﺘﺤﺘﺎﺠﻬﺎ ﺒﻐﺭﺽ ﺍﻟﻭﺼﻭل ﺇﻟ
  .ﺇﻟﺦ...ﺩﺭﺠﺔ ﺍﻻﻋﺘﻤﺎﺩ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺒﻴﻊ ﺍﻟﺸﺨﺼﻲ
 ﺘﺴﺘﺨﺩﻡ ,ﻭﺍﻟﻤﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﻟﻨﻔﻁﻴﺔ ﻭﺍﻟﻨﺤﺎﺱﺍﻟﺤﺩﻴﺩ  ﻤﺜل ,ﺍﻟﻤﻨﺘﺠﺎﺕ ﻭﺒﺎﻷﺨﺹ ﺍﻟﻤﻭﺍﺩ ﺍﻷﻭﻟﻴﺔ ﺒﻌﺽ  :ﺠﺎﺕﻭﺍﺴﺘﺨﺩﺍﻡ ﺍﻟﻤﻨﺘ -
 ﻤﺼﻨﻊ ﻓﻤﺜﻼ,  ﺍﻟﺸﺭﺍﺀ ﻋﻤﻠﻴﺔ ﺃﺠﺭﺍﺀﺔ ﺍﻟﻤﻭﺍﺩ ﺍﻟﻤﺸﺘﺭﺍﺓ ﻭﻜﺫﻟﻙ ﻁﺭﻴﻘﺔ ﺒﻁﺭﻕ ﻤﺨﺘﻠﻔﺔ ﻭﺍﻟﺘﻲ ﻟﻬﺎ ﺘﺄﺜﻴﺭ ﻋﻠﻰ ﻨﻭﻋﻴﺔ ﻭﻜﻤﻴ
 ﻓﺎﻥ ﻭﻋﻠﻴﻪ ,ﺇﻟﺦ...ﺍﻟﻜﺘﺎﺒﺔ ﺍﻟﻁﺒﺎﻋﺔ، ,ﻟﻠﺘﻐﻠﻴﻕ: ﺒﺘﺠﺯﺌﺔ ﺍﻟﺴﻭﻕ ﺒﺤﺴﺏ ﻭﺠﻬﺔ ﺍﺴﺘﺨﺩﺍﻡ ﺍﻟﻭﺭﻕ  ﻴﻘﻭﻡ " ﺍﻟﻭﺭﻕ ﺼﻨﺎﻋﺔ"
  .(1) (ﺍﻟﻭﺭﻕ)ﺍﻟﻭﺭﻕ ﻤﺭﺘﺒﻁﺔ ﺒﻁﺒﻴﻌﺔ ﺍﺴﺘﺨﺩﺍﻡ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺝ  ﻨﻭﻋﻴﺔ
 ,ﺍﻟﺴﻭﻕ ﻟﺘﺠﺯﺌﺔﻻ ﻴﻭﺠﺩ ﻤﺎ ﻴﺴﻤﻰ ﺒﺎﻷﺴﺎﺱ ﺃﻭ ﺍﻟﻤﺘﻐﻴﺭ ﺍﻷﻤﺜل  ﻓﺎﻥ ﺍﻟﻭﺍﻗﻊ ﻴﻜﺸﻑ ﺒﻭﻀﻭﺡ ﺃﻨﻪ ﺍﻷﺨﻴﺭ ﻭﻓﻲ  
ﺍﻟﻤﺤﺩﺩ ﻫﻤﺎ ﺍﻟﻠﺫﺍﻥ ﻴﺭﺸﺩﺍﻥ ﺭﺠﺎل ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺇﻟﻰ ﺍﺨﺘﻴﺎﺭ ﺫﻟﻙ ﺍﻷﺴﺎﺱ ﺃﻭ ﺍﻟﻤﺘﻐﻴﺭ  ﻭﺍﻟﻤﻭﻗﻑ ﺍﻟﺨﺩﻤﺔ،ﺃﻭﺍﻟﻤﻨﺘﺞ  ﻓﻁﺒﻴﻌﺔ
  .( 2)ﺍﻟﻤﻼﺌﻡ
ﺍﻟﺨﻁﻭﺍﺕ  ﻓﻲ ﺘﻠﺨﻴﺼﻬﺎﺘﻘﺴﻴﻡ ﺍﻟﺴﻭﻕ ﺒﻌﺩﺓ ﻤﺭﺍﺤل ﻭﺍﻟﺘﻲ ﻴﻤﻜﻥ  ﻴﻤﺭ:  ﺍﻟﺴﻭﻕ( ﺘﺠﺯﺌﺔ)ﺘﻘﺴﻴﻡ  ﺨﻁﻭﺍﺕ -ﺜﺎﻨﻴﺎ
   :(3)ﺍﻟﺘﺎﻟﻴـﺔ
 ﺎﺕﻤﺨﺩ/ ﺍﻟﺴﻭﻗﻲ ﻭﺍﻟﻭﻗﻭﻑ ﺃﻭ ﺍﻟﺘﺭﻜﻴﺯ ﻋﻠﻰ ﺨﺼﺎﺌﺹ ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ ﺍﻟﻤﺭﺘﻘﻴﻥ ﻟﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ  ﺍﻟﻤﻭﻗﻑ ﺘﺤﻠﻴل -
  .ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ
 ,ﻤﻌﻴﻨﺔ ﺍﻟﻤﻭﺠﻭﺩﺓ ﺒﻴﻥ ﺤﺎﺠﺎﺕ ﻜل ﻤﺠﻤﻭﻋﺔ ﻤﻥ ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ ﻭﻤﺩﻯ ﺘﻤﻴﺯ ﻜل ﻤﺠﻤﻭﻋﺔ ﺒﺨﺼﺎﺌﺹ ﺍﻟﻔﺭﻭﻕ ﺘﺤﺩﻴﺩ -
  .ﺤﺩﺓ ﻋﻠﻰﺨﺩﻤﺘﻬﺎ  ﻴﻤﻜﻥ
  .ﺍﻟﺘﻲ ﺘﺒﺤﺙ ﻋﻨﻬﺎ ﻭﺍﻟﻤﻨﺎﻓﻊﻜل ﻓﺌﺔ  ﻟﺘﺤﺩﻴﺩ ,ﻭﻕ ﺍﻟﻤﻤﻜﻨﺔﺍﻟﻤﺘﺎﺤﺔ ﻋﻥ ﻓﺌﺎﺕ ﺍﻟﺴ ﺍﻟﻤﻌﻠﻭﻤﺎﺕ ﺠﻤﻊ -
ﻤﺠﻤﻭﻋﺔ ﺘﻡ ﺍﻟﺤﺼﻭل ﻋﻠﻴﻬﺎ ﻟﺘﺤﺩﻴﺩ ﺃﻭﺠﻪ ﺍﻟﻘﻭﺓ ﻭﺃﻭﺠﻪ ﺍﻟﻀﻌﻑ ﻓﻴﻬﺎ، ﺒﻤﺎ ﻓﻲ ﺫﻟﻙ ﺍﻟﻔﺭﺽ  ﻜل ﺘﺤﻠﻴل -
  :ﺍﻟﻤﺘﺎﺤﺔ ﻤﻥ ﺨﻼل ﺍﻷﺴﺌﻠﺔ ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻴﺔ
  ﻓﺌﺔ ﻴﻤﻜﻥ ﺍﻟﺘﻌﺎﻤل ﻤﻌﻬﺎ؟ ﻜﻡ -
  ﺨﺎﺼﺔ؟ﻫﻲ ﺍﻟﻔﺌﺎﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﻴﻤﻜﻥ ﺍﻟﺤﺼﻭل ﻤﻨﻬﺎ ﻋﻠﻰ ﻓﺭﺹ ﺘﺴﻭﻴﻘﻴﺔ  ﻤﺎ -
 ﺠﺩﻴﺩﺓ ﻟﺴﻭﻗﻬﺎ ؟ ﺴﻠﻊﺘﻘﺩﻴﻡ  ﻭﻴﻤﻜﻥ ,ﻫﻲ ﺍﻟﻔﺌﺎﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﻟﺩﻴﻬﺎ ﺤﺎﺠﺎﺕ ﻏﻴﺭ ﻤﺸﺒﻌﺔ ﻤﺎ -
  
                                                
   .78.ﺍﻟﺩﻴﻭﻩ ﺠﻲ، ﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕ، ﺹ  ﺴﻌﻴﺩﺃﺒﻲ  -(1)
  .89 .ﺹ ,ﺍﻟﺴﻴﺩ ﻋﻠﻲ، ﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕ ﺃﻤﻴﻥﻤﺤﻤﺩ  -(2)
 .572 .ﺹ ,ﻋﺒﺩ ﺍﻟﺤﻤﻴﺩ ، ﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕ ﺍﺴﻌﺩﻁﻠﻌﺕ  - (3)
 
 
ﻜﺎﻓﺔ ﺍﻟﻤﺠﺎﻻﺕ ﻭﻓﻲ ﻜﺎﻓﺔ  ﻓﻲﺘﺠﺯﺌﺔ ﺍﻟﺴﻭﻕ  ﺓﺭﻴﻤﻜﻥ ﺍﺴﺘﺨﺩﺍﻡ ﻓﻜ ﻻ:   ﺍﻟﺴﻭﻕ( ﺘﻘﺴﻴﻡ)ﺍﺴﺘﺨﺩﺍﻡ ﺘﺠﺯﺌﺔ  ﻤﺤﺩﺩﺍﺕ - ﺜﺎﻟﺜﺎ
  : ( 1)ﻩ ﺍﻟﻤﺤﺩﺩﺍﺕ ﻤﺎ ﻴﻠﻲﺍﻟﺴﻭﻕ ﻭﻤﻥ ﺃﻫﻡ ﻫﺫ ﺘﻘﺴﻴﻡﻓﻌﺎﻟﻴﺔ ﻓﻜﺭﺓ  ﻋﻠﻰ ﺘﺅﺜﺭ ,ﺍﻷﺴﻭﺍﻕ ﻷﻨﻪ ﺘﻭﺠﺩ ﻋﺩﺓ ﻤﺤﺩﺩﺍﺕ
 ﺴﻴﻡﻘﺘ ﻤﻜﻥﻴﻴﺠﺏ ﺃﻥ ﺘﻜﻭﻥ ﺨﺼﺎﺌﺹ ﺍﻟﻘﻁﺎﻋﺎﺕ ﺍﻟﻤﻜﻭﻨﺔ ﻟﻠﺴﻭﻕ ﻗﺎﺒﻠﺔ ﻟﻠﻘﻴﺎﺱ ،ﻓﻼ : ﻟﻠﻘﻴﺎﺱ  ﺍﻟﺴﻭﻕ ﻗﺎﺒﻠﻴﺔ - ﺃ
ﻴﻤﻜﻥ  ﺇﺫ ,(ﻴﺨﺎﻓﻭﻥ ﻤﻥ ﺭﻜﻭﺏ ﺍﻟﻁﺎﺌﺭﺍﺕ ﻭﻻ ﻴﺨﺎﻓﻭﻥ ﺭﻜﻭﺏ ﺍﻟﻁﺎﺌﺭﺍﺕ) ﻟﻠﻁﻴﺭﺍﻥ ﺇﻟﻰ  ﺒﻤﺅﺴﺴﺎﺕﺍﻟﺴﻭﻕ ﺍﻟﺨﺎﺹ 
 ﻴﺘﻭﻗﻑ ﺒل, ﻋﺎﺩﺓ ﻗﻴﺎﺱ ﺍﻟﻨﻭﺍﺤﻲ ﺍﻟﺴﻠﻭﻜﻴﺔ ﻭﺍﻟﺸﺨﺼﻴﺔ ﻟﻸﻓﺭﺍﺩﺍﻟﺴﻥ ، ﺍﻟﺠﻨﺱ، ﻓﻴﻤﺎ ﻴﺼﻌﺏ  ﺍﺴﺘﺨﺩﺍﻡ ﻤﻘﺎﻴﻴﺱ ﻤﻥ ﻗﺒﻴل
  .ﻜﺒﻴﺭﺓ ﻋﻠﻰ ﻤﺩﻯ ﺘﻭﺍﻓﺭ ﺍﻟﻤﻌﻠﻭﻤﺎﺕ ﻋﻥ ﺍﻟﺴﻭﻕ ﺍﻟﻤﺭﺘﻘﺒﺔ ﺒﺩﺭﺠﺔﺫﻟﻙ 
ﺫﺍﺕ ,  ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻴﺔﺍﻟﺠﻬﻭﺩ  ﻬﺎﻴﻟﺍﻴﺠﺏ ﺃﻥ ﺘﻜﻭﻥ ﺍﻷﺠﺯﺍﺀ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﺘﻜﻭﻥ ﻤﻨﻬﺎ ﺍﻟﺴﻭﻕ ﻭﺍﻟﺘﻲ ﺘﻭﺠﻪ :  ﺍﻟﺘﺠﺯﺌﺔ ﺠﺩﻭﻯ  -  ﺏ
ﻜﺒﻴﺭﺍ ﻋﻠﻰ  ﻋﺒﺌﺎﺘﻘﺴﻴﻡ ﺍﻟﺴﻭﻕ ﺇﻟﻰ ﺃﺠﺯﺍﺀ ﺼﻐﻴﺭﺓ ﺘﻤﺜل ﺨﺩﻤﺘﻬﺎ  ﻤﻥ  ﻓﺎﺌﺩﺓ ﺍﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔ ﻟﺼﺎﻟﺢ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ، ﺇﺫ ﺍﻨﻪ ﻻ ﺠﺩﻭﻯ
  .ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ
ﺘﻅﻬﺭ  ﻗﺩ ﺍﻷﺤﻴﺎﻥﻗﺩ ﻴﻜﻭﻥ ﻤﻥ ﺍﻟﻤﻤﻜﻥ ﺘﺤﺩﻴﺩ ﻭﻗﻴﺎﺱ ﺍﻷﺴﻭﺍﻕ، ﺇﻻ ﺍﻨﻪ ﻓﻲ ﻜﺜﻴﺭ ﻤﻥ : ﺍﻟﺘﺠﺯﺌﺔ  ﺘﻨﻔﻴﺫ ﺇﻤﻜﺎﻨﻴﺔ - ﺝ
 ﺩﻭﻥ ﻤﻌﺭﻓﺔ ﺇﺫﺍ ﺃﻨﻤﺎﻁ ﺍﺴﺘﻬﻼﻜﻬﺎ ﻭﻤﻌﺭﻓﺔﺘﻭﺠﻴﻪ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺍﻟﻤﻁﻠﻭﺏ ﺇﻟﻰ ﻓﺌﺔ ﻤﻌﻴﻨﺔ ، ﻓﻤﺜﻼ ﺘﻘﺴﻴﻡ ﺴﻭﻕ ﺨﺎﺭﺠﻴﺔ  ﺼﻌﻭﺒﺔ
  .ﻴﺠﻌل ﻋﻤﻠﻴﺔ ﺍﻟﺘﺠﺯﺌﺔ ﻋﺩﻴﻤﺔ ﺍﻟﺠﺩﻭﻯ, ﻗﻭﺍﻨﻴﻥ ﺒﻠﺩ ﺍﻻﺴﺘﻬﻼﻙ ﺘﺴﻤﺢ ﺒﺎﺴﺘﻴﺭﺍﺩ ﻤﺜل ﻫﺫﻩ ﺍﻟﺴﻠﻊ  ﻜﺎﻨﺕ ﻤﺎ
ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ، ﻟﺫﺍ  ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻴﺔ ﻠﺴﻴﺎﺴﺎﺕﻟﻴﺠﺏ ﺃﻥ ﺘﻌﻜﺱ ﺍﻟﺘﺠﺯﺌﺔ ﻤﺯﻴﺩﺍ ﻤﻥ ﺍﻟﻘﻭﺓ : ﻭﻴﻘﻲ ﺘﺠﺎﻩ ﺍﻟﺘﺠﺯﺌﺔﺍﻟﺘﺴ ﺍﻟﻔﻌل ﺭﺩ - ﺡ
ﻋﺭﺽ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻭﻤﺩﻯ ﺘﻘﻴﻴﻤﻪ ﻟﻬﺎ، ﻷﻥ ﺫﻟﻙ  ﺃﻭﺘﺼﺭﻑ  ﺘﺠﺎﻩ( ﺍﻟﻌﻤﻴل)ﻓﺈﻨﻪ ﻤﻥ ﺍﻟﻤﻁﻠﻭﺏ ﻗﻴﺎﺱ ﺭﺩ ﻓﻌل ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻙ 
ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻴﺔ ﺍﻟﻤﺒﺫﻭﻟﺔ ﻓﻲ ﺘﺠﺯﺌﺔ  ﺍﻟﺠﻬﻭﺩﺒﻴﻥ ﺘﻜﻠﻔﺔ  ﻋﺎﺩﺓ ﺍﻟﻤﻭﺍﺯﻨﺔﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ  ﻓﻌﻠﻰ . ﺴﻭﻑ ﻴﻨﻌﻜﺱ ﻋﻠﻰ ﺃﺭﺒﺎﺡ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ
  .ﻟﺘﺤﺩﻴﺩ ﺍﻟﺭﺒﺤﻴﺔ ﺍﻟﻤﺘﻌﻠﻘﺔ ﺒﻜل ﺒﺩﻴل ﻭﺫﻟﻙ ,ﻋﻠﻴﻬﺎﺍﻟﻤﺘﺤﺼل  ﻴﺭﺍﺩﺍﺕﺍﻹﺍﻟﺴﻭﻕ ﻭﺒﻴﻥ 
ﻨﻅﺭﺍ ﻟﻸﻫﻤﻴﺔ ﺍﻟﺒﺎﻟﻐﺔ  ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲﺘﺠﺯﺌﺔ ﺍﻟﺴﻭﻕ ﻤﻥ ﺃﻫﻡ ﻤﺭﺍﺤل ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ  ﺘﻌﺘﺒﺭ:   ﺘﺠﺯﺌﺔ ﺍﻟﺴﻭﻕ ﺃﻫﻤﻴﺔ -ﺭﺍﺒﻌﺎ
ﻭﻴﻤﻜﻥ ﺘﻠﺨﻴﺹ ﻓﻭﺍﺌﺩ ﻭﻤﺯﺍﻴﺎ ﺍﺴﺘﺨﺩﺍﻡ ﺘﺠﺯﺌﺔ ﺍﻟﺴﻭﻕ  ﻟﻠﺘﺴﻭﻴﻕ،ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻜﺘﺴﻴﻬﺎ ﻓﻲ ﺍﻟﺘﻁﺒﻴﻕ ﺍﻟﻌﻤﻠﻲ ﻟﻠﻤﻔﻬﻭﻡ ﺍﻟﺤﺩﻴﺙ 
  :(2) ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔﻓﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻓﻲ ﺍﻟﻨﻘﺎﻁ 
  .ﻤﻭﺍﺭﺩ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻴﺔﺘﺠﺯﺌﺔ ﺍﻟﺴﻭﻕ ﻴﻤﻜﻥ ﺃﻥ ﺘﺴﺎﻋﺩ ﻋﻠﻰ ﺘﺤﺴﻴﻥ ﻋﻤﻠﻴﺔ ﺘﺨﺼﻴﺹ ﺍﻟ ﺃﻥ -
ﺃﻭ ﺍﻟﻘﻁﺎﻋﺎﺕ ﻤﻊ  ﺍﻟﻘﻁﺎﻉﺘﻨﺎﺴﺏ ﻫﺫﺍ  ﻭﻤﺩﻯ ,ﺘﺠﺯﺌﺔ ﺍﻟﺴﻭﻕ ﻓﻲ ﺘﺤﺩﻴﺩ ﺠﺎﺫﺒﻴﺔ ﻜل ﻗﻁﺎﻉ ﻤﻥ ﺍﻟﺴﻭﻕ ﻤﺴﺎﻫﻤﺔ -
  .ﺍﻟﻔﺭﺹ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻴﺔ ﺍﻟﻤﺘﺎﺤﺔ
                                                
  .28. ﺹ, ﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕ, ﻭ ﺍﺒﻲ ﺴﻌﻴﺩ ﺍﻟﺩﻴﻭﻩ ﺠﻲ  672 .ﺹ,ﻋﺒﺩ ﺍﻟﺤﻤﻴﺩ ، ﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕ  ﺍﺴﻌﺩﻁﻠﻌﺕ : ﻰ ﺘﻡ ﺍﻻﻋﺘﻤﺎﺩ ﻋﻠ -(1)
  .302.ﺹ, ﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕ, ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺍﻟﻤﻌﺎﺼﺭ :ﺠﻤﺎل ﺍﻟﺩﻴﻥ ﻤﺤﻤﺩ ﺍﻟﻤﺭﺴﻲ, ﻭﺜﺎﺒﺕ ﻋﺒﺩ ﺍﻟﺤﻤﺎﻥ ﺍﺩﺭﻴﺱ 
   .941 .ﺹ,  9991،ﺍﺩﺭﺍﺓ ﻗﻨﻭﺍﺕ ﺍﻟﺘﻭﺯﻴﻊ ، ﺩﺍﺭ ﻭﺍﺌل ﻟﻨﺸﺭ ﺍﻻﺭﺩﻥ: ﻭﺭﻐﻨﺩﺍﻟ ﺤﺎﻤﺩﻫﺎﻨﻲ : ﺘﻡ ﺍﻻﻋﺘﻤﺎﺩ ﻋﻠﻰ   -(2)
   .662 -562 .ﺹ, ﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕ, ﺃﺴﻌﺩ ﻋﺒﺩ ﺍﻟﺤﻤﻴﺩ  ﻁﻠﻌﺕ -
  .791.ﺹ  ,ﺴﺎﺒﻕﻋﺒﺩ ﺍﻟﺭﺤﻤﻥ ﺍﺩﺭﻴﺱ، ﺠﻤﺎل ﺍﻟﺩﻴﻥ ﻤﺤﻤﺩ ﺍﻟﻤﺭﺴﻲ، ﻤﺭﺠﻊ  ﺜﺎﺒﺕ -




  .ﻭ ﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴﺔﻴﺭﺸﺩ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﻓﻲ ﺘﺤﺩﻴﺩ ﻭﻀﻌﻴﺔ ﺍﻟﻤﻨﺘﺞ ﺒﺎﻟﻨﺴﺒﺔ ﻻﺤﺘﻴﺎﺠﺎﺕ ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻜﻴﻥ  ﺍﻟﺴﻭﻕ ﺘﺠﺯﺌﺔ -
  .ﺒﺩﻗﺔ  ﻕﻴﺴﻭﺘﻫﺩﺍﻑ ﺍﻟﺍﻟﺴﻭﻕ ﻓﻲ ﺘﺤﺩﻴﺩ ﺃ ﺘﺠﺯﺌﺔ ﻤﺴﺎﻫﻤﺔ -
  :ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﺩﻑ ﺍﻟﺴﻭﻗﻲ ﺎﻉﻁﺍﻟﻘ ﺍﺨﺘﻴﺎﺭ -3-1-1-3
 ﺃﻭﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔ ﻓﻲ ﺍﻟﻭﻗﺕ ﺍﻟﺤﺎﻀﺭ ﻓﻜﺭﺓ ﻋﺩﻡ ﺇﻤﻜﺎﻨﻴﺔ ﺨﺩﻤﺔ ﺠﻤﻴﻊ ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻜﻴﻥ  ﻤﻌﻅﻡﺃﺩﺭﻜﺕ  ﻟﻘﺩ  
ﻭﻜﺫﺍ ﺍﺨﺘﻼﻑ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ  ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻜﻴﻥﻓﺎﺨﺘﻼﻑ ﺤﺎﺠﺎﺕ ﻭﺭﻏﺒﺎﺕ , ﻋﻠﻰ ﺍﻷﻗل ﻋﺩﻡ ﺍﻟﻘﺩﺭﺓ ﻋﻠﻰ ﺨﺩﻤﺘﻬﻡ ﺒﻨﻔﺱ ﺍﻟﻜﻔﺎﺀﺓ 
ﻴﻔﺭﺽ ﻋﻠﻴﻬﺎ ﺘﺤﺩﻴﺩ ﺍﻟﻘﻁﺎﻉ ﺃﻭ ﺍﻟﻘﻁﺎﻋﺎﺕ ﺍﻟﺴﻭﻗﻴﺔ ﺍﻟﺘﻲ , ﺍﻟﻤﺨﺘﻠﻔﺔ ﺍﻟﺴﻭﻗﻴﺔ ﺍﻟﻘﻁﺎﻋﺎﺕﻟﺨﺩﻤﺔ  ﻭﺇﻤﻜﺎﻨﻴﺎﺘﻬﺎ ﻗﺩﺭﺍﺘﻬﺎﻓﻲ 
" ﻋﻠﻰ ﺃﻨﻪ  ﺘﻌﺭﻴﻔﻪﻴﻤﻜﻥ  ﻭﺍﻟﺫﻱ, ﻤﺠﺎل ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺒﺎﻟﺴﻭﻕ ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﺩﻑ  ﻓﻲ ﺒﻪ ﻴﻘﺼﺩ ﻤﺎ ﻭﻫﺫﺍ, ﻴﻤﻜﻥ ﺨﺩﻤﺘﻬﺎ ﺒﻜﻔﺎﺀﺓ 
ﺍﻟﻭﺼﻭل ﺇﻟﻴﻬﺎ ﻭﺨﺩﻤﺘﻬﺎ ﻤﻥ ﺨﻼل ﺍﻟﻤﺯﻴﺞ  ﻴﻤﻜﻥ ﺍﻟﻘﻁﺎﻉ ﺍﻟﺴﻭﻗﻲ ﺃﻭ ﻤﺠﻤﻭﻋﺔ ﻤﻥ ﺍﻟﻘﻁﺎﻋﺎﺕ ﺍﻟﺴﻭﻗﻴﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﺍﺨﺘﻴﺎﺭ
  .(1)ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ ﺍﻟﻤﻘﺩﻡ
ﺍﻋﺘﺒﺎﺭ ﻫﺫﻩ  ﺇﻟﻰﺩﻓﻊ ﺍﻟﺒﻌﺽ  ﻤﻤﺎ ,ﺍﻟﺴﻭﻗﻲ ﺘﻌﺘﺒﺭ ﻤﺭﺤﻠﺔ ﻤﻬﻤﺔ ﻓﻲ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ ﺍﻟﻘﻁﺎﻉﺍﺨﺘﻴﺎﺭ  ﺇﻥ
ﻓﻲ  ﺍﻟﺸﺩﻴﺩﺓﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴﺔ  ﻅل ﻲﻓ ﺨﺎﺼﺔ ,ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻭﺍﺠﻬﻬﺎ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﻓﻲ ﺍﻟﻭﻗﺕ ﺍﻟﺤﺎﻀﺭ ﺍﻟﻤﺸﺎﻜل ﻋﻘﺩﺃﺍﻟﻤﺭﺤﻠﺔ ﻤﻥ 
ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻋﻠﻰ ﺘﺤﺩﻴﺩ  ﻴﺴﺎﻋﺩ ,ﻨﺤﻭﻩ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻴﺔ ﺍﻟﺠﻬﻭﺩ ﻕ ، ﻜﻤﺎ ﺃﻥ ﺍﺨﺘﻴﺎﺭ ﺍﻟﺴﻭﻕ ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﺩﻑ ﺍﻟﻤﺭﺍﺩ ﺘﻭﺠﻴﻪﺍﻷﺴﻭﺍ
ﻓﻲ ﺍﺨﺘﻴﺎﺭ ﺍﻟﻘﻁﺎﻉ  ﺍﻟﺨﻁﺄﺘﺠﺎﻫل ﺃﻭ  ﻭﺍﻥ ,ﺍﻟﻤﺘﺎﺤﺔ ﻭﻴﺯﻴﺩ ﻤﻥ ﻗﺩﺭﺘﻬﺎ ﻋﻠﻰ ﺨﺩﻤﺔ ﺃﺴﻭﺍﻗﻬﺎ ﺒﻜﻔﺎﺀﺓ ﻴﺔﻘﺍﻟﻔﺭﺹ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴ
ﻭﺭﺅﻴﺘﻬﺎ  ﺭﺴﺎﻟﺘﻬﺎﺎ ﻟﻸﻫﺩﺍﻑ ﺍﻟﻤﺴﺘﻤﺩﺓ ﻤﻥ ﺴﻴﺅﺩﻱ ﺇﻟﻰ ﺨﺴﺎﺭﺓ ﻜﺒﻴﺭﺓ ﺘﻨﻌﻜﺱ ﻋﻠﻰ ﺇﻤﻜﺎﻨﻴﺔ ﺘﺤﻘﻴﻘﻬ ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﺩﻑ ﻲﺍﻟﺴﻭﻗ
  .(2)ﺍﻟﻤﺴﺘﻘﺒﻠﻴﺔ
ﺘﺠﺩ ﻨﻔﺴﻬﺎ  ﺍﻟﺴﻭﻗﻴﺔﺘﺼل ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺇﻟﻰ ﺍﻻﺨﺘﻴﺎﺭ ﺍﻟﻔﻌﺎل ﻟﻠﻘﻁﺎﻋﺎﺕ  ﻟﻜﻲ:  ﺍﺨﺘﻴﺎﺭ ﺍﻟﺴﻭﻕ ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﺩﻑ ﻤﻌﺎﻴﻴﺭ -ﺃﻭﻻ
 ﻭﺇﻤﻜﺎﻨﻴﺎﺕ ﻤﻭﺍﺭﺩﻓﻲ ﺍﻟﻨﻘﺎﻁ ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔ  ﺘﻠﺨﻴﺼﻬﺎﻤﺠﺒﺭﺓ ﻋﻠﻰ ﺍﻷﺨﺫ ﺒﻌﻴﻥ ﺍﻻﻋﺘﺒﺎﺭ ﻤﺠﻤﻭﻋﺔ ﻤﻥ ﺍﻟﻤﻌﺎﻴﻴﺭ ﻭﺍﻟﺘﻲ ﻴﻤﻜﻥ 
ﺃﻜﺜﺭ ﻤﻥ ﻗﻁﺎﻉ ﻤﻥ ﻗﻁﺎﻋﺎﺕ  ﻤﻊﻋﻨﺩﻤﺎ ﺘﻜﻭﻥ ﻤﻭﺍﺭﺩ ﻭﺇﻤﻜﺎﻨﻴﺎﺕ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻤﺤﺩﻭﺩﺓ ﻭﻻ ﺘﻜﻔﻲ ﻟﻠﺘﻌﺎﻤل : ﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺍ
  .(3)ﺎﺒﻜﻔﺎﺀﺓ ﻓﻲ ﺤﺩﻭﺩ ﺇﻤﻜﺎﻨﻴﺎﺘﻬ ﺨﺩﻤﺘﻪﻓﺈﻨﻪ ﻤﻥ ﺍﻷﻓﻀل ﻟﻬﺎ ﺍﺨﺘﻴﺎﺭ ﺍﻟﻘﻁﺎﻉ ﺍﻟﺫﻱ ﺘﺴﺘﻁﻴﻊ , ﺍﻟﺴﻭﻕ
ﺘﺠﺎﺕ ﻏﻴﺭ ﻤﺘﺠﺎﻨﺴﺔ ﻤﺜل ﻤﺘﺠﺎﻨﺴﺔ ﻤﺜل ﺍﻟﻤﻠﺢ ، ﺍﻟﺴﻜﺭ ﻭﺍﻟﻔﻭﺍﻜﻪ، ﻭﻤﻨ ﻤﻨﺘﺠﺎﺕ ﻙﻟﻫﻨﺎ: ﺍﻟﻤﻨﺘﺠﺎﺕ  ﺘﺠﺎﻨﺱ ﺩﺭﺠﺔ - ﺃ
ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻨﻔﺴﻬﺎ ﻤﺠﺒﺭﺓ ﻋﻠﻰ ﺍﺨﺘﻴﺎﺭ ﻗﻁﺎﻉ ﺴﻭﻗﻲ  ﺘﺠﺩ ﻭﺒﻬﺫﺍ, ﻭﻏﻴﺭﻫﺎ ﻭﺍﻟﻤﻼﺒﺱﺍﻟﻜﻬﺭﺒﺎﺌﻴﺔ  ﻭﺍﻷﺠﻬﺯﺓﺍﻟﺴﻴﺎﺭﺍﺕ 
ﺍﻟﻘﻁﺎﻋﺎﺕ ﺍﻟﺴﻭﻗﻴﺔ ﻓﻲ ﺤﺎﻟﺔ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ ﻏﻴﺭ  ﻤﻥﻋﺩﺩ  ﺎﺭﻴﻭﺍﺨﺘ ,ﻭﺍﺤﺩ ﻓﻲ ﺤﺎﻟﺔ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ ﺍﻟﻤﺘﺠﺎﻨﺴﺔ
  .(4)ﻤﺘﺠﺎﻨﺴﺔﺍﻟ
                                                
 .27 .ﺹ ,ﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕ ﺍﻻﺩﺍﺭﺓ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ،: ﺍﻟﻌﺎﺭﻑﻨﺎﺩﻴﺔ   (1)
 .89 .ﺹ ,، ﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕﻲﺍﻟﺒﺭ ﺯﻨﺠ، ﺍﺤﻤﺩ ﻤﺤﻤﺩ ﻓﻬﻤﻲ ﻱﺍﻟﺒﺭ ﻭﺍﺭﺠﻴﺩ ﺍﻟﻤ ﻋﺒﺩﻨﺯﺍﺭ  (2)
  .302 .ﺹ ,ﺍﻟﺭﺤﻤﻥ ﺃﺩﻴﺱ، ﺠﻤﺎل ﺍﻟﺩﻴﻥ ﻤﺤﻤﺩ ﺍﻟﻤﺭﺴﻲ، ﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕ ﻋﺒﺩﺜﺎﺒﺕ   (3)
 .211 – 111 .ﺹ , 3002ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ، ﺍﻟﺩﺍﺭ ﺍﻟﺠﺎﻤﻌﻴﺔ ﻤﺼﺭ : ﻑﻨﺎﺩﻴﺔ ﺍﻟﻌﺎﺭ ﻭ ، ﺍﺴﻤﺎﻋﻴل ﺍﻟﺴﻴﺩﻥﺍﻟﺼﺤ ﻓﺭﻴﺩﻤﺤﻤﺩ   (4)
 
 
ﻤﺭﺤﻠﺔ )ﺠﺩﻴﺩ ﻓﻲ ﺍﻟﺴﻭﻕ  ﺝﻭﺇﺩﺨﺎل ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻟﻤﻨﺘ ﻋﻨﺩ:   ﺤﻴﺎﺘﻪ ﺓﻓﻲ ﺩﻭﺭ ﺝﻭﺍﻟﺘﻲ ﻴﻤﺭ ﺒﻬﺎ ﺍﻟﻤﻨﺘ ﺍﻟﻤﺭﺤﻠﺔ - ﺝ
ﻷﻥ ﺫﻟﻙ ﻴﺴﺎﻋﺩ ﻋﻠﻰ ﺨﻠﻕ , ﺴﻭﻗﻲ ﻤﻌﻴﻥ  ﺎﻉﻁﻗ ﻭﺍﺨﺘﻴﺎﺭ ,ﻤﻥ ﺍﻷﻓﻀل ﺘﻘﺩﻴﻤﻪ ﻓﻲ ﺸﻜل ﻭﺍﺤﺩ  ﻴﻜﻭﻥ ,(ﺍﻟﺘﻘﺩﻴﻡ
ﻓﺈﻥ ﻤﻥ ﺼﺎﻟﺢ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ  ﺍﻟﻨﻀﺞﺇﻟﻰ ﻤﺭﺤﻠﺔ  ﺝﻭﻤﻥ ﻁﺭﻑ ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻙ ، ﺃﻤﺎ ﺇﺫﺍ ﻭﺼل ﺍﻟﻤﻨﺘ ﻟﻠﺴﻠﻌﺔﺍﻨﺘﺒﺎﻩ ﻭﺇﺩﺭﺍﻙ 
ﺍﻟﻼﺤﻘﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﺴﻴﻤﺭ ﺒﻬﺎ ﺍﻟﻤﻨﺘﺞ  ﺍﻟﻤﺭﺍﺤلﻤﻥ  ﻟﻼﺴﺘﻔﺎﺩﺓ, ﺃﻱ ﺍﻨﺘﻬﺎﺝ ﺴﻴﺎﺴﺔ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺍﻟﻤﺘﻨﻭﻉ ,ﻤﻥ ﻗﻁﺎﻉ ﺍﺨﺘﻴﺎﺭ ﺃﻜﺜﺭ 
 ,ﻟﻌﺭﺽ ﺍﻟﻤﻨﺘﺞ ﺍﻷﻭﻟﻰ ﺍﻟﻤﺭﺍﺤل ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻬﺎﺘﺍﻟﺘﻲ ﺘﺤﻤﻠ ﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻑ ﻟﺘﻐﻁﻴﺔ ,ﻭﺃﺭﺒﺎﺡ ﺃﻜﺒﺭ ﻋﻭﺍﺌﺩ ﻟﺘﺤﻘﻴﻕ ﻭﺫﻟﻙ 
  .(1)ﺠﺩﻴﺩﺓ ﺃﻭ ﻤﺤﺴﻨﺔ ﺒﻤﻨﺘﺠﺎﺕ ﺤﺎﻟﻴﺔﺍﻟﺃﺴﻭﺍﻕ ﺠﺩﻴﺩﺓ ﺃﻭ  ﻟﺩﺨﻭل ﻭﺍﻻﺴﺘﻌﺩﺍﺩ
ﻴﻜﻭﻥ ﺍﺨﺘﻴﺎﺭ  ﻓﻌﻨﺩﻤﺎ , ﺍﻟﺘﻲ ﻴﻁﺒﻘﻬﺎ ﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴﻭﻥ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺎﺕﺘﻠﻙ  ﻭﺘﻌﻨﻲ: ﻟﻠﻤﻨﺎﻓﺴﻴﻥ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻴﺔ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺎﺕ - ﺡ
 ﺇﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔﺇﻤﺎ ﺇﺘﺒﺎﻉ , ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺨﻴﺎﺭﻴﻥ ﺃﻤﺎﻡ ﻴﺼﺒﺢ ﻪﻓﺈﻨ ,ﺴﻭﻗﻴﺔ ﻗﻁﺎﻋﺎﺕ ﻋﺩﺓ ﺨﺩﻤﺔ ﻋﻠﻰ ﺎﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴﻴﻥ ﻤﻨﺼﺒ
ﻤﻥ ﺍﻟﻤﻨﺎﺴﺏ ﻟﻬﺎ ﺇﺘﺒﺎﻉ  ﻓﻴﻜﻭﻥ ,ﻭﺴﻊ ﻤﻥ ﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴﺔﻤﺠﺎل ﺃ ﻓﻲﺃﻭ ﻋﺩﻡ ﺍﻟﺨﻭﺽ  ﺎﻉﻁﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴﻴﻥ ﺃﻱ ﺍﺨﺘﻴﺎﺭ ﺃﻜﺜﺭ ﻤﻥ ﻗ
  .(2)ﻓﻲ ﺍﻟﺴﻭﻕ ﻤﺨﺘﻠﻔﺔﺍﻟﺘﺭﻜﻴﺯ ﻟﺘﺤﻘﻴﻕ ﺘﻔﻭﻕ ﻭﺘﻤﻴﺯ ﻋﻠﻰ ﻤﺴﺘﻭﻴﺎﺕ  ﺇﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ
ﻟﻬﺎ ﺍﻟﺘﺭﻜﻴﺯ ﻋﻠﻰ  ﺍﻷﻓﻀلﻴﻜﻭﻥ ﻤﻥ  ﻓﺎﻨﻪ, ﺇﺫﺍ ﻜﺎﻥ ﺍﻟﺴﻭﻕ ﺠﺩﻴﺩ ﺒﺎﻟﻨﺴﺒﺔ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ : ﻓﻲ ﺍﻟﺴﻭﻕ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺃﻗﺩﻤﻴﺔ - ﺥ
ﺨﺒﺭﺓ ﻭﺘﻜﻭﻴﻥ ﻨﻅﺎﻡ ﻤﻌﻠﻭﻤﺎﺕ ﺘﺴﻭﻴﻘﻴﺔ ﻋﻠﻰ ﺒﺎﻗﻲ  ﻭﺍﻜﺘﺴﺎﺏﺍﻟﻭﻗﺕ  ﻤﺭﻭﺭ ﻤﻊ ﺜﻡ ,ﻗﻁﺎﻉ ﻭﺍﺤﺩ ﻤﻥ ﺍﻟﺴﻭﻕ
  .(3)ﻗﻁﺎﻋﺎﺕ ﺃﺨﺭﻯ ﻤﻥ ﺍﻟﺴﻭﻕ ﻭﺘﺨﺘﺎﺭﺘﺘﻭﺴﻊ  ﺃﻥ ﻬﺎﻴﻤﻜﻨ ,ﺍﻷﺨﺭﻯ ﺎﻋﺎﺕﻁﺍﻟﻘ
ﻟﻡ  ﻭﺭﻏﺒﺎﺕﻭﺠﻭﺩ ﺤﺎﺠﺎﺕ  ﺃﻱ ,ﻤﺴﺘﻐﻠﺔﺍﻟ ﻏﻴﺭﻭﻓﻲ ﺤﺎل ﻭﺠﻭﺩ ﺒﻌﺽ ﺍﻟﻔﺭﺹ ﺍﻟﻤﺘﺎﺤﺔ : ﺍﻟﻤﺴﺘﻐﻠﺔ ﻏﻴﺭ ﺍﻟﻔﺭﺹ -  ﺩ
ﺘﻔﻭﻕ  ﻭﺘﺤﻘﻴﻕﺍﻟﻘﻁﺎﻋﺎﺕ ﺍﻟﻤﺘﻀﻤﻨﺔ ﻟﻬﺫﻩ ﺍﻟﻔﺭﺹ ﻤﻥ ﺼﺎﻟﺢ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺍﻟﺘﻭﺠﻪ ﺇﻟﻰ ﺍﺨﺘﻴﺎﺭ ﻤﺜل ﻫﺫﻩ  ﻓﺎﻨﻪ ,ﻴﺘﻡ ﺘﻠﺒﻴﺘﻬﺎ
  .(4)ﻓﻲ ﺃﺩﺍﺌﻬﺎ
 ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﺩﻑﺭ ﺍﻟﺴﻭﻕ ﻴﺎﺒﻌﺩ ﺘﺤﺩﻴﺩ ﺍﻟﻤﻌﺎﻴﻴﺭ ﺍﻟﺴﺎﺒﻘﺔ ﺍﻟﻤﺘﺤﻜﻤﺔ ﻓﻲ ﺍﺨﺘ: ﺍﻟﺴﻭﻕ ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﺩﻑ ﺍﺨﺘﻴﺎﺭ ﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺎﺕ -ﺜﺎﻨﻴﺎ
ﻴﺘﻡ ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﺩﻓﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﺴ ﺍﻷﺴﻭﺍﻕﻤﺎ ﻫﻭ ﻋﺩﺩ  ﻭﻫﻭ, ﻋﻥ ﺍﻟﺴﺅﺍل ﺍﻟﻬﺎﻡ ﺍﻟﺫﻱ ﻜﺎﻥ ﻴﻌﺘﺭﻀﻬﻡ  ﺍﻹﺠﺎﺒﺔ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺎلﺠﺭﻴﺠﺩ 
  .(5)ﺎﺭﻫﺎ ؟ ﺴﻭﻕ ﻭﺍﺤﺩﺓ ﺃﻡ ﺃﺴﻭﺍﻕ ﻤﺘﻌﺩﺩﺓﻴﺍﺨﺘ
ﺍﻟﻜﻠﻲ ﻭﺍﻟﺫﻱ ﻴﻌﺘﺒﺭ ﻤﻥ ﺒﻴﻥ ﺍﻟﻤﺩﺍﺨل ﺍﻟﺘﻲ ﺘﺘﺒﻌﻬﺎ ﺒﻌﺽ  ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕﻤﺩﺨل  ﺃﻭﻟﻭﻫﻤﺎ ,ﻫﺫﺍ ﺍﻟﺼﺩﺩ ﻴﻭﺠﺩ ﺒﺩﻴﻠﻴﻥ ﻭﻓﻲ 
ﺃﻥ  ﺃﻱ ,ﻴﺴﺘﻨﺩ ﻋﻠﻰ ﻓﻜﺭﺓ ﺃﻥ ﺍﻟﺴﻭﻕ ﺍﻟﻜﻠﻲ ﻭﺤﺩﺓ ﻭﺍﺤﺩﺓ  ﻭﺍﻟﺫﻱ ,ﺍﻟﺴﻭﻕ ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﺩﻑ ﻭﺍﺨﺘﻴﺎﺭﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﻋﻨﺩ ﺘﺤﺩﻴﺩ 
ﻭﻴﺼﻠﺢ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻤﺩﺨل . ﺘﺴﻭﻴﻘﻲ ﻭﺍﺤﺩ  ﻤﺯﻴﺞ ﺘﻭﺠﻴﻪﺇﺸﺒﺎﻋﻬﺎ ﺒ ﻴﻤﻜﻥ ﻤﺴﺘﻬﻠﻜﻴﻥ ﻤﺘﺸﺎﺒﻬﺔ ﻭﺒﺎﻟﺘﺎﻟﻲ ﺍﻟ ﻭﺭﻏﺒﺎﺕﺤﺎﺠﺎﺕ 
، ﺍﻟﺒﻴﺽ ، ﺍﻟﺨل ، ﻭﻴﻜﻭﻥ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻤﺩﺨل ﻓﻌﺎﻻ ﻋﻨﺩﻤﺎ ﺘﻜﻭﻥ  ﺍﻟﺴﻜﺭ،ﺍﻟﻤﻠﺢﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺒﻌﺽ ﺍﻟﻤﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﻟﻐﺫﺍﺌﻴﺔ ﻤﺜل 
ﺨﻼل  ﻤﻥﺘﺤﻘﻘﻬﺎ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ  ﺘﻁﻭﻴﺭ ﺒﺭﻨﺎﻤﺞ ﺍﻟﻤﺯﻴﺞ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ ﺒﺎﺴﺘﻤﺭﺍﺭ، ﻭﻤﻥ ﺒﻴﻥ ﺍﻟﻤﺯﺍﻴﺎ ﺍﻟﺘﻲ ﻋﻠﻰﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻗﺎﺩﺭﺓ 
  ، ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻭﻜﺫﺍ  ﺍﻟﻨﻘل،  ﺍﻟﺘﺨﺯﻴـﻥ ,ﺒﺘﺨﻔﻴﺽ ﺘﻜﺎﻟﻴﻑ ﺍﻹﻨﺘﺎﺝ, ﺍﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔ  ﺍﺕﺭﺘﺒﻨﻲ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻤﺩﺨل ﻫﻭ ﺘﺤﻘﻴﻕ ﻭﻓﻭ
                                                
 .402.ﺹ, ﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕ, ﺠﻤﺎل ﺍﻟﺩﻴﻥ ﺍﻟﻤﺭﺴﻲ, ﺭﻴﺱ ﺜﺎﺒﺕ ﻋﺒﺩ ﺍﻟﺭﺤﻤﺎﻥ ﺍﺩ  (1)
 .211 .ﺹ, ﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕ , ﻭﻨﺎﺩﻴﺔ ﺍﻟﻌﺎﺭﻑ ، ﺍﺴﻤﺎﻋﻴل ﺍﻟﺴﻴﺩﻥﺍﻟﺼﺤ ﻓﺭﻴﺩﻤﺤﻤﺩ   (2
 .901. ﺷﺮﯾﻒ أﺣﻤﺪ ﺷﺮﯾﻒ اﻟﻌﺎﺻﻲ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ص  (3
 .701-601.ص, ﻧﻔﺲ اﻟﻤﺮﺟﻊ  (4
 .451.ص,ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ, ﻣﺤﻤﻮد ﺟﺎﺳﻢ ﻣﺤﻤﺪ اﻟﺼﻤﯿﺪﻋﻲ  (5)
 
 
 ﻭﻤﻥ , ﻘﻁﻓﺘﺴﻭﻴﻘﻲ ﻭﺍﺤﺩ  ﺒﺒﺭﻨﺎﻤﺞ ﻴﺘﻌﻠﻕ ﺍﻟﺘﻨﻔﻴﺫﻭ ﺘﺨﻁﻴﻁﺍﻟﺍﻹﺩﺍﺭﻱ ﻋﻠﻰ ﺃﺴﺎﺱ ﺃﻥ  ﺒﺎﻟﺠﺎﻨﺏ ﺍﻟﻤﺘﻌﻠﻘﺔ ﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻑ
ﺍﺘﺒﻌﺕ ﺸﺭﻜﺔ ﻓﻭﺭﺩ ﻟﻠﺴﻴﺎﺭﺍﺕ ﺴﻴﺎﺴﺔ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺍﻟﻜﻠﻲ ﺒﺒﻴﻊ  0291ﺃﻨﻪ ﻓﻲ ﻋﺎﻡ ,  ﺍﻷﻤﺜﻠﺔ ﺍﻟﻭﺍﻗﻌﻴﺔ ﻟﻬﺫﻩ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ
 ﺍﻷﺴﻭﺩ ﻭﺒﺴﻌﺭ ﻭﺍﺤﺩ، ﻭﻓﻲ ﺍﻟﺤﻘﻴﻘﺔ ﻜﺎﻨﺕ ﻫﻭﻓﻲ ﻟﻭﻥ ﻭﺍﺤﺩ  ﻤﻪﻴﻭﺘﻘﺩ"  ledoM t "ﻫﻭﻤﻭﺩﻴل ﻭﺍﺤﺩ ﻤﻥ ﺍﻟﺴﻴﺎﺭﺍﺕ 
 ﻭﻟﻜﻥ ,ﺴﻭﻴﻕﻤﻥ ﻜل ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﻓﻲ ﺘﻠﻙ ﺍﻟﻔﺘﺭﺓ ﻗﺒل ﻅﻬﻭﺭ ﺍﻟﻤﻔﻬﻭﻡ ﺍﻟﺤﺩﻴﺙ ﻟﻠﺘ ﻤﻌﺘﻤﺩﺓ ,ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻴﺔ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻫﺫﻩ
  .ﺇﻻ ﻋﺩﺩ ﻗﻠﻴل ﻤﻥ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﻤﻥ ﺘﺴﺘﻌﻤل ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻤﺩﺨل ﻓﻲ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ  ﺘﻭﺠﺩ ﺍﻵﻥ ﻻ
 ﻫﺫﺍ ﻴﻔﺘﺭﺽﻭﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ،  ﺇﻤﻜﺎﻨﻴﺎﺕ ﻤﻊ ﻴﺘﻼﺀﻡ ﺍﻟﺫﻱﻭ ,ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﺩﻑﺍﻟﺒﺩﻴل ﺍﻟﺜﺎﻨﻲ ﻓﻬﻭ ﺘﺠﺯﺌﺔ ﺍﻟﺴﻭﻕ ﻻﺨﺘﻴﺎﺭ ﺍﻟﺴﻭﻕ  ﺃﻤﺎ
ﻫﻭ ﺍﻟﻭﺼﻭل ﺇﻟﻰ ﺍﻟﻘﻁﺎﻉ  ﻟﻤﺅﺴﺴﺔﺍﻫﺩﻑ  ﻓﻴﻜﻭﻥ ,ﺍﻟﺒﺩﻴل ﺃﻥ ﺤﺎﺠﺎﺕ ﻭﺭﻏﺒﺎﺕ ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻜﻴﻥ ﻤﺘﻔﺎﻭﺘﺔ ﺃﻱ ﻏﻴﺭ ﻤﺘﺸﺎﺒﻬﺔ
ﺘﺴﺘﻁﻴﻊ ﻤﻥ ﺨﻼﻟﻪ ﺇﺸﺒﺎﻉ ﺤﺎﺠﺎﺕ ﻭﺭﻏﺒﺎﺕ ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻜﻴﻥ ﺍﻟﻤﺨﺘﻠﻔﺔ ﺒﻁﺭﻴﻘﺔ  ﺍﻟﺘﻲ ,ﻤﺴﺘﻬﺩﻑﺍﻟ ﻲﺍﻟﺴﻭﻗ( ﺍﻟﻘﻁﺎﻋﺎﺕ ﺃﻭ)
  . ﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴﻴﻥﺃﻓﻀل ﻤﻥ 
ﺨﻴﺎﺭ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺍﻟﻤﺘﻨﻭﻉ , ﻭﻫﻲ ﺨﻴﺎﺭ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺍﻟﻤﻌﻤﻡ , ﺜﻼﺜﺔ ﺨﻴﺎﺭﺍﺕ ﺃﺴﺎﺴﻴﺔ ﺇﻟﻰﻫﺫﺍ ﺍﻟﺒﺩﻴل  ﺘﺭﺠﻤﺔ ﻭﻴﻤﻜﻥ  
 ﺠﻤﻴﻊﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ ﻭﺍﺤﺩ  ﻤﺯﻴﺞﺒﻭﻀﻊ  ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻗﻴﺎﻡ ﻴﻘﺼﺩ ﺒﺨﻴﺎﺭ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺍﻟﻤﻌﻤﻡ ﺤﻴﺙ, ﺍﻟﻤﺭﻜﺯ  ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕﻭﺨﻴﺎﺭ 
  .(1)ﺭﻏﺒﺎﺕ ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻜﻴﻥ ﺠﻤﻴﻊ ﻲﺒﻴﻠ ﻭﺍﺤﺩﺘﺴﻭﻴﻘﻲ  ﺒﺭﻨﺎﻤﺞﻭﺍﻟﺴﻭﻗﻴﺔ ﻋﻠﻰ ﺍﻋﺘﺒﺎﺭ ﻭﺠﻭﺩ ﻤﻨﺘﻭﺝ ﻭﺍﺤﺩ  ﺍﻟﻘﻁﺎﻋﺎﺕ





  .301.ﺹ,ﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕ, ﻬﻤﻲ ﺍﻟﺒﺭﺯﻨﺠﻲﺃﺤﻤﺩ ﻓ, ﻨﺯﺍﺭ ﻋﺒﺩ ﺍﻟﻤﺠﻴﺩ ﺍﻟﺒﺭﻭﺍﺭﻱ: ﺍﻟﻤﺼﺩﺭ 
ﻴﺠﺏ  ﻲﺘﺍﻟﺴﻭﻕ ﻋﻠﻰ ﺃﻨﻪ ﻤﺠﻤﻭﻋﺔ ﻤﻥ ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ ﺍﻟﺴﻭﻗﻴﺔ ﺍﻟ ﺇﻟﻰ ﺘﻨﻅﺭﺍﻟﻤﺘﻨﻭﻉ ﻓﺎﻥ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ  ﻟﻠﺘﺴﻭﻴﻕﻭﻓﻘﺎ  ﻤﺎﺃ
 ﻫﺫﺍ ﺇﻟﻰﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ  ﻭﺘﻠﺠﺄ ,ﺘﻀﻊ ﻤﺯﻴﺠﺎ ﺘﺴﻭﻴﻘﻴﺎ ﺨﺎﺼﺎ ﺒﻜل ﻗﻁﺎﻉ ﺴﻭﻗﻲ ﻋﻠﻰ ﺤﺩﻯ ﺒﺤﻴﺙ ,ﻤﺴﺘﻬﺩﻓﺔﺨﺩﻤﺘﻬﺎ ﻜﺄﺴﻭﺍﻕ 
ﻓﺒﺈﻤﻜﺎﻥ , ﻭﻤﻥ ﻤﺯﺍﻴﺎ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﺨﻴﺎﺭ ﻫﻭ ﺍﻟﻤﺭﻭﻨﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﻴﻨﻁﻭﻱ ﻋﻠﻴﻬﺎ, ﻭﺝ ﻭﺍﺤﺩﻤﻥ ﻤﻨﺘ ﺃﻜﺜﺭ ﺘﺘﻌﺎﻤل ﻤﻊ ﻋﻨﺩﻤﺎﺍﻟﺨﻴﺎﺭ 
ﻭﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻤﻤﺎ  ﺍﺭﺘﻔﺎﻉ ﺘﻜﺎﻟﻴﻑ ﺍﻹﻨﺘﺎﺝ ﻓﻬﻭﺃﻤﺎ ﺍﻟﻌﻴﺏ ﺍﻟﻭﺍﻀﺢ . ﻤﻥ ﺃﻱ ﻗﻁﺎﻉ ﻻ ﺘﺜﺒﺕ ﺭﺒﺤﻴﺘﻪ ﺍﻻﻨﺴﺤﺎﺏ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ
ﻟﻤﻌﺭﻓﺔ ﺍﻟﺠﺩﻭﻯ , ﺎﻭﺍﻷﺭﺒﺎﺡ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﺘﺤﺼل ﻋﻠﻴﻬ ﺘﺘﺤﻤﻠﻬﺎﺒﻌﻤﻠﻴﺔ ﺍﻟﻤﻘﺎﺭﻨﺔ ﺒﻴﻥ ﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻑ ﺍﻟﺘﻲ  ﺍﻟﻘﻴﺎﻡﻓﺭﺽ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ 
   . ﻤﻥ ﺇﺘﺒﺎﻉ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﺨﻴﺎﺭ
                                                
  .801-701ﺸﺭﻴﻑ ﺍﻟﻌﺎﺼﻲ، ﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕ، ﺹ  ﺃﺤﻤﺩﺸﺭﻴﻑ  :ﺘﻡ ﺍﻻﻋﺘﻤﺎﺩ ﻋﻠﻰ  (1)
  .102 .، ﺹﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺍﻟﻤﻌﺎﺼﺭ : ﻋﺒﺩ ﺍﻟﺭﺤﻤﻥ ﺍﺩﺭﻴﺱ، ﺠﻤﺎل ﺍﻟﺩﻴﻥ ﻤﺤﻤﺩ ﺍﻟﻤﺭﺴﻲ ﺜﺎﺒﺕ -










ﻭﺠﻬﻭﺩﻫﺎ  ﺘﻬﺎﻁﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺍﻟﻤﺭﻜﺯ ﻭﻴﻘﺼﺩ ﺒﻪ ﺃﻥ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺘﻘﻭﻡ ﺒﺘﺭﻜﻴﺯ ﺃﻨﺸ ﻓﻲ ﻴﺘﻤﺜلﻓ ﺍﻷﺨﻴﺭ ﺭﺃﻤﺎ ﺍﻟﺨﻴﺎ
ﻋﻠﻰ ﺫﻟﻙ ﺃﻥ  ﺍﻷﻤﺜﻠﺔ ﻭﻤﻥ ,ﻭﺍﺤﺩﺍ ﺘﺴﻭﻴﻘﻴﺎﻭﺒﺭﻨﺎﻤﺠﺎ  ﺍﻭﺍﺤﺩ ﺎﺘﻘﺩﻡ ﻤﻨﺘﻭﺠ ﺒﺤﻴﺙ ,ﻗﻁﺎﻉ ﻭﺍﺤﺩ ﻤﻥ ﺍﻟﺴﻭﻕ ﻋﻠﻰﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻴﺔ 
ﺍﻟﺘﻲ ﺘﺘﺤﺼل ﻋﻠﻴﻬﺎ  ﺍﻟﻤﺯﺍﻴﺎﺒﻴﻥ  ﻭﻤﻥ ,ﺍﻟﻤﺘﺨﺼﺼﺔ ﻓﻲ ﺇﻨﺘﺎﺝ ﺍﻟﺴﻴﺎﺭﺍﺕ ﺼﻐﻴﺭﺓ ﺍﻟﺤﺠﻡ( ﻭﺍﺠﻥﻓﻭﻟﻜﺱ  ) ﻤﺅﺴﺴﺔ 
ﻤﺘﺨﺼﺼﺔ ﻓﻴﻪ  ﻴﺠﻌﻠﻬﺎ ﺃﻱ,ﺍﻟﺫﻱ ﺘﺨﺩﻤﻪ ﻓﻬﻤﺎ ﻜﺎﻤﻼ  ﺍﻟﻘﻁﺎﻉﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻤﻥ ﺨﻼل ﺇﺘﺒﺎﻉ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﺨﻴﺎﺭ ﻫﻭ ﺃﻨﻪ ﻴﺴﻤﺢ ﻟﻬﺎ ﺒﻔﻬﻡ 
ﻟﻬﺫﺍ  ﺍﻟﺭﺌﻴﺴﻲﺍﻟﻌﻴﺏ  ﺃﻤﺎ ,ﻨﺎﻓﺴﺔﺃﻤﺎﻡ ﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴﻴﻥ ﺍﻟﺫﻴﻥ ﻴﺭﻏﺒﻭﻥ ﺍﻟﺩﺨﻭل ﻓﻲ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻘﻁﺎﻉ ﻟﻠﻤ ﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺎ ﺎﻭﺠﻌل ﺫﻟﻙ ﻋﺎﺌﻘ
ﺍﻟﻘﻁﺎﻉ ﺍﻟﺫﻱ ﺘﺨﺩﻤﻪ ﻭﺘﻜﻭﻥ ﺒﺫﻟﻙ ﻋﺭﻀﺔ  ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔﻓﻘﺩ ﺘﻔﻘﺩ ( ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﻟﺩﺍﺨﻠﻴﺔ ﻭﺍﻟﺨﺎﺭﺠﻴﺔ)ﺍﻟﺨﻴﺎﺭ ﺃﻨﻪ ﻟﻭ ﺘﻐﻴﺭﺕ ﺍﻟﻅﺭﻭﻑ 
ﺤﺩﺜﺕ ﺃﺯﻤﺔ ﺒﺘﺭﻭل  ﻭﻋﻨﺩﻤﺎ ﻓﻲ ﺇﻨﺘﺎﺝ ﺍﻟﺴﻴﺎﺭﺍﺕ ﺼﻐﻴﺭﺓ ﺍﻟﺤﺠﻡ "ﻤﻭﺘﻭﺭﺯ ﺃﻤﻴﺭﻜﺎﻥ"  ﻤﺅﺴﺴﺔﺘﺨﺼﺼﺕ  ﻤﺜﻼﻓ ,ﻟﻺﻓﻼﺱ
ﺍﻟﺴﻴﺎﺭﺍﺕ  ﺇﻨﺘﺎﺝ ﺇﻟﻰﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴﺔ  ﺍﻷﺨﺭﻯﺍﻀﻁﺭﺕ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ , ﺍﻟﺴﺒﻌﻴﻨﺎﺕ ﻤﻥ ﺍﻟﻘﺭﻥ ﺍﻟﻤﺎﻀﻲ ﺩﺓ ﻓﻲﺍﻟﻤﺘﺤ ﺍﻟﻭﻻﻴﺎﺕﻓﻲ 
 ﻥﺃﻤﺭﻴﻜﺎ"ﻜﺎﻨﺕ ﺘﻨﺘﺠﻬﺎ ﻗﺒل ﻫﺫﻩ ﺍﻷﺯﻤﺔ ﻤﻤﺎ ﺠﻌل ﻤﺅﺴﺴﺔ  ﺍﻟﺘﻲ ﺍﻟﺼﻐﻴﺭﺓ ﺒﺠﺎﻨﺏ ﺍﻟﺴﻴﺎﺭﺍﺕ ﺍﻟﻜﺒﻴﺭﺓ ﻭﻤﺘﻭﺴﻁﺔ ﺍﻟﺤﺠﻡ
 . ﻤﺤﺩﻭﺩﺓ ﺍﻟﻤﻭﺍﺭﺩ ﺅﺴﺴﺎﺕﺍﻟﻤ ﻤﻊ ﻴﺘﻨﺎﺴﺏ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﺨﻴﺎﺭ ﻭﻋﺎﺩﺓ (1)ﻟﺨﺴﺎﺌﺭ ﻓﺎﺩﺤﺔ ﺒﺴﺒﺏ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴﺔ ﺘﺘﻌﺭﺽ "ﻤﻭﺘﻭﺭﺯ
  : ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﻴﻥ ﻴﻭﻀﺤﺎﻥ ﺍﻟﺨﻴﺎﺭ ﺍﻟﺜﺎﻨﻲ ﻭﺍﻟﺜﺎﻟﺙ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺘﻭﺍﻟﻲ  ﻭﺍﻟﺸﻜﻠﻴﻥ





  .941.ﺹ,ﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕ, ﻤﺤﻤﻭﺩ ﺠﺎﺴﻡ ﻤﺤﻤﺩ ﺍﻟﺼﻤﻴﺩﻋﻲ :ﺍﻟﻤﺼﺩﺭ




  .191 .ﺹ ,، ﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕ ﺍﻟﻤﺭﺴﻲ ﺍﻟﺩﻴﻥ ﻤﺤﻤﺩ ﺠﻤﺎل,ﺒﺩ ﺍﻟﺭﺤﻤﺎﻥ ﺇﺩﺭﻴﺱ ﺜﺎﺒﺕ ﻋ :ﺍﻟﻤﺼﺩﺭ
  
                                                
  .801-701ﺸﺭﻴﻑ ﺍﻟﻌﺎﺼﻲ، ﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕ، ﺹ  ﺃﺤﻤﺩﺸﺭﻴﻑ  :ﺘﻡ ﺍﻻﻋﺘﻤﺎﺩ ﻋﻠﻰ -(1)
  .102 .، ﺹﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺍﻟﻤﻌﺎﺼﺭ ﻤﺭﺠﻊ ﺍﻟﺴﺎﺒﻕ : ﻋﺒﺩ ﺍﻟﺭﺤﻤﻥ ﺍﺩﺭﻴﺱ، ﺠﻤﺎل ﺍﻟﺩﻴﻥ ﻤﺤﻤﺩ ﺍﻟﻤﺭﺴﻲ ﺜﺎﺒﺕ -
  .301ﺹ ، ,ﺴﺎﺒﻕ ﻤﺭﺠﻊﻋﺒﺩ ﺍﻟﻤﺠﻴﺩ ﺍﻟﺒﺭﻭﺍﺭﻱ، ﺃﺤﻤﺩ ﻓﻬﻤﻲ ﺍﻟﺒﺭﺯﻨﺠﻲ،   ﻨﺯﺍﺭ -
  .362 -262 ,ﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕ ,ﺃﺴﻌﺩ ﻋﺒﺩ ﺍﻟﺤﻤﻴﺩ ﻁﻠﻌﺕ -
 1 ﺴﻮﯾﻘﻲﺗ ﻣﺰﯾﺞ
  
  2 ﺗﺴﻮﯾﻘﻲ ﻣﺰﯾﺞ
  
  3 ﺗﺴﻮﯾﻘﻲ ﻣﺰﯾﺞ
  
  4 ﺗﺴﻮﯾﻘﻲ ﻣﺰﯾﺞ
  
 1/ﺳﻮق  ﻗﻄﺎع
  
  2/ﺳﻮق  ﻗﻄﺎع
  
  3/ﺳﻮق  ﻗﻄﺎع
  




   ﺗﺴﻮﯾﻘﻲ
  
  ﻟﻠﻤﺆﺳﺴﺔ
 1 ﺳﻮﻗﻲ ﻗﻄﺎع
  
  2 ﻣﺴﺘﮭﺪف ﻗﻄﺎع
  
  3 ﺳﻮﻗﻲ ﻗﻄﺎع
 
 
  (: ﺝﻭﺘﺜﺒﻴﺕ ﺼﻭﺭﺓ ﺍﻟﻤﻨﺘ) ﺍﻟﻤﺭﻜﺯ ﺍﻟﺴﻭﻗﻲ   -4-1-1-3
ﺘﺤﺩﺩ ﺍﻟﻤﻭﻗﻊ ﺃﻭ ﺍﻟﻤﺭﻜﺯ ﺍﻟﺫﻱ ﺘﺭﻏﺏ  ﺃﻥ ﻴﺠﺏ ,ﺘﺴﻭﻕ ﺘﺨﺩﻤﻬﺎ ﺍﻟﺘﻲﺍﻟﺴﻭﻗﻴﺔ  ﻘﻁﺎﻋﺎﺕﺍﻟﺃﻥ ﺘﻘﻭﻡ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺒﺘﺤﺩﻴﺩ ﺃﻱ  ﺒﻌﺩ
ﺍﻟﺫﻫﻨﻴﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﻴﺸﻐﻠﻬﺎ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺝ ﻓﻲ ﺫﻫﻥ  ﺍﻟﺼﻭﺭﺓ" ﺍﻟﺴﻭﻗﻲ  ﻤﺭﻜﺯﺎﻟﻓﻲ ﺍﻟﻭﺼﻭل ﺇﻟﻴﻪ ﺩﺍﺨل ﻫﺫﻩ ﺍﻟﻘﻁﺎﻋﺎﺕ، ﻭﻴﻘﺼﺩ ﺒ
ﻴﺘﺤﺩﺩ ﻤﻥ ﺨﻼل ﻤﺠﻤﻭﻋﺔ ﻤﻥ ( ﺍﻟﺴﻭﻗﻲ) ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺝ  ﻤﺭﻜﺯ ﻥﻓﺈ ﻭﻟﻬﺫﺍ,  (1)" ﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴﻴﻥﺍﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻙ ﻤﻘﺎﺭﻨﺔ ﺒﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ 
ﻤﻘﺎﺭﻨﺔ , ﻟﻪ ﺍﻟﻤﻨﺘﺠﺔﺍﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻙ ﻓﻲ ﺫﻫﻨﻪ ﻋﻥ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺝ ﻭﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ  ﻴﻜﻭﻨﻬﺎﺍﻟﺘﻲ  ﺍﻟﻤﺸﺎﻋﺭﻭﺍﻻﺩﺭﺍﻜﺎﺕ ﻭﺍﻻﻨﻁﺒﺎﻋﺎﺕ 
ﺼﻭﺭﺘﻪ  ﺕﻴﻭﺍﻟﻤﻨﺎﻓﻊ ﺍﻟﺘﻲ ﻴﺤﻘﻘﻬﺎ ﻟﺘﺜﺒ ﺒﺎﻟﻤﺯﺍﻴﺎﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺝ   ﺭﺒﻁ ﻫﻭ ﻭﻴﻜﻭﻥ ﺩﻭﺭ ﺭﺠل ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻫﻨﺎ,  ﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴﻴﻥﺒﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ 
  .ﺃﺩﻭﺍﺕ ﺍﻟﺘﺭﻭﻴﺞ ﻭﺍﻹﻋﻼﻥ ﺍﻟﻤﺨﺘﻠﻔﺔ ﻁﺭﻴﻕ ﻋﻥ,  ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻙﻓﻲ ﺫﻫﻥ 
ﻲ ﺍﻟﺴﻭﻕ، ﻓ ﻟﻬﺎ ﺍﻤﻤﻴﺯ ﺎﺍﻟﺴﻬﻭﻟﺔ ﺒﻤﻜﺎﻥ ﺃﻥ ﺘﺨﺘﺎﺭ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻭﻀﻌ ﻤﻥ:   ﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﻤﺭﻜﺯ ﺍﻟﺴﻭﻗﻲ ﺍﺨﺘﻴﺎﺭ -ﺃﻭﻻ
 ﻤﺜل, ﺍﻟﺴﻠﻌﺔ  ﺨﺼﺎﺌﺹﻤﻥ ﺍﻟﺼﻌﺏ ﺍﻻﺤﺘﻔﺎﻅ ﺒﻬﺫﺍ ﺍﻟﻭﻀﻊ ﻟﻔﺘﺭﺓ ﻁﻭﻴﻠﺔ، ﻓﺈﺫﺍ ﻗﺭﺭﺕ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺃﻥ ﺘﺴﺘﺨﺩﻡ  ﻭﻟﻜﻥ
ﺘﻌﺩﻴل ﻫﺫﻩ  ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔﻴﺤﺘﻡ ﻋﻠﻰ  ﻤﻤﺎ, ﻴﻐﺭﻱ ﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴﻴﻥ ﺒﺎﺘﺒﺎﻉ ﻨﻔﺱ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ  ﻗﺩ  ﺫﻟﻙ ﻓﺈﻥ ,ﻟﻬﺎ ﻤﻴﺯﺓﻜ ﺍﻟﺠﻭﺩﺓ
ﻤﻊ ﺨﺩﻤﺎﺕ ﻤﺼﺎﺤﺒﺔ ﺃﻭ ﻀﻤﺎﻨﺎﺕ ﺃﻭ ﺘﻤﺩﻴﺩ ﺁﺠﺎل  ﻋﺎﻟﻴﺔﺠﻭﺩﺓ ,  ﺴﻌﺭ ﻋﺎﻟﻴﺔ ﻤﻊ ﺃﻗل ﺒﺠﻭﺩﺓﺃﻥ ﺘﻌﺩ  ﻤﺜل, ﺍﻟﺨﺎﺼﻴﺔ 
  .ﺍﻟﺘﺴﺩﻴﺩ ﻭﻏﻴﺭﻫﺎ
ﺍﻟﻤﻁﻠـﻭﺏ ﻤـﻥ  ﺍﻟﺴﻭﻗﻲﻓﺈﻥ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﻴﻤﻜﻥ ﺃﻥ ﺘﺤﻘﻕ ﺍﻟﻤﺭﻜﺯ  ﻋﻤﻠﻴﺎ:   ﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﻤﺭﻜﺯ ﺍﻟﺴﻭﻗﻲ ﺘﻁﺒﻴﻕ -ﺜﺎﻨﻴﺎ
  (2): ﺨﻼل ﺜﻼﺙ ﺨﻁﻭﺍﺕ ﺃﺴﺎﺴﻴﺔ 
  .ﻨﺎﺀ ﻭﻀﻊ ﻤﻌﻴﻥ ﻓﻲ ﺍﻟﺴﻭﻕ ﺒ ﺃﺴﺎﺴﻬﺎﻴﻤﻜﻥ ﻋﻠﻰ  ﻭﺍﻟﺘﻲ ,ﻤﺠﻤﻭﻋﺔ ﻤﻥ ﺍﻟﻤﺯﺍﻴﺎ ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ ﺍﻟﻤﺤﺘﻤﻠﺔ ﺘﺤﺩﻴﺩ - ﺃ
   .ﺍﻟﻤﺯﺍﻴﺎ ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ ﺍﻟﻤﻼﺌﻤﺔ ﺍﺨﺘﻴﺎﺭ -  ﺏ
  .ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﺩﻑﺍﻻﺘﺼﺎل ﻭﺍﻟﺘﺴﻠﻴﻡ ﺍﻟﻔﻌﺎل ﻟﻬﺫﻩ ﺍﻟﻤﺯﺍﻴﺎ ﻟﻠﺴﻭﻕ  ﺘﺤﻘﻴﻕ - ﺝ
ﺒﻭﺍﺴﻁﺔ ﻤﺠﻤﻭﻋﺔ ﻤﻥ ﺍﻟﻤﺯﺍﻴﺎ ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ ﻭﺍﻟﺘـﻲ  ﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴﻴﻥﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﺃﻥ ﺘﺤﻘﻴﻕ ﺍﻟﺘﻤﺎﻴﺭ ﻭﺍﻟﺘﻔﻭﻕ ﺍﻟﻤﻁﻠﻭﺏ ﻋﻥ  ﻭﻴﻤﻜﻥ
ﺍﻟﻤﺭﺘﻔـﻊ  ﺘﺒﺭﺭﺍﻟﺴـﻌﺭ ﺍﻟﺘـﻲ  ﺎﻓﻊﻨﺒﺴﻌﺭ ﻤﻨﺨﻔﺽ ﺃﻭ ﺘﻘﺩﻴﻡ ﻤﺠﻤﻭﻋﺔ ﻤﻥ ﺍﻟﻤ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺝﻴﻤﻜﻥ ﺘﺤﻘﻴﻘﻬﺎ ﻤﻥ ﺨﻼل ﺘﻘﺩﻴﻡ 
ﻋﻠﻴﻬـﺎ  ﻴﺼـﻌﺏ ﺃﻨـﻪ  ﺍﻟﻤﺅﺴﺴـﺎﺕ  ﺒﻌﺽ ﺘﺠﺩﻗﺩ  ﻤﺜﻼﻓ ,ﺍﻟﻤﺯﺍﻴﺎ ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ ﺍﻟﻘﺎﺩﺭﺓ ﻋﻠﻰ ﺘﺤﻘﻴﻘﻬﺎ ﺘﺨﺘﺎﺭ ﺃﻱ .ﺍﻟﺦ...
ﺍﺫﺍ ﻜﺎﻨﺕ ﺇﻤﻜﺎﻨﻴﺎﺘﻬﺎ ﺘﺴـﻤﺢ ﻟﻬـﺎ  ﺫﻟﻙﻴﻤﻜﻥ ﺘﺩﺍﺭﻙ  ﻭﻟﻜﻥ,  ﺜﻡ ﺘﻘﺩﻴﻤﻪ ﺒﺴﻌﺭ ﻤﻨﺨﻔﺽ ﻭﻤﻥﺘﺨﻔﻴﺽ ﺘﻜﺎﻟﻴﻑ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺝ 
 ﺍﻟﻤﻴـﺯﺍﺕ  ﻭﺘﺤـﺩﺩ  ﺍﻟﻤﺅﺴﺴـﺔ ﺃﻥ ﺘﺠـﺩ  ﺎﻟﻤﻬﻡﻓ ,ﻟﻠﺒﻴﻊ ﻤﺼﺎﺤﺒﺔﺘﻭﻓﻴﺭ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺝ ﻋﻠﻰ ﻨﻁﺎﻕ ﻭﺍﺴﻊ ﺃﻭ ﺘﻘﺩﻴﻡ ﺨﺩﻤﺎﺕ ﺒ
ﻫﺫﻩ ﺍﻟﻤﻴﺯﺍﺕ ﻓﻲ ﺃﺫﻫـﺎﻥ ﻭﺍﻋـﻴﻥ  ﺇﻅﻬﺎﺭﺍﻟﺘﺭﻭﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﻘﺎﺩﺭﺓ ﻋﻠﻰ  ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﻴﻤﻜﻥ ﺃﻥ ﺘﺤﻘﻘﻬﺎ ﻭﺘﻭﻅﻴﻑ ﺍﻷﺩﻭﺍﺕ
  .(3)ﻤﺴﺘﻬﻠﻜﻴﻬﺎ 
                                                
   .  ﺹ   .، ﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕ ﺍﻻﺩﺍﺭﺓ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ: ﺍﻟﻌﺎﺭﻑﻨﺎﺩﻴﺔ  -(1)
  .511-411 .ﺹ ,ﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕ, ، ﺍﺴﻤﺎﻋﻴل ﺍﻟﺴﻴﺩ، ﻨﺎﺩﻴﺔ ﺍﻟﻌﺎﺭﻑﻥﺍﻟﺼﺤ ﻓﺭﻴﺩﻤﺤﻤﺩ  -(2)
  .511، ﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕ ﺹ ﻑ، ﺍﺴﻤﺎﻋﻴل ﺍﻟﺴﻴﺩ، ﻨﺎﺩﻴﺔ ﺍﻟﻌﺎﺭ ﻥﺍﻟﺼﺤ ﻓﺭﻴﺩﻤﺤﻤﺩ  -(3)
 
 
 ﺒﺘﺤﻘﻴـﻕ ﺍﻻﻟﺘﺯﺍﻡ  ﻭﺠﺏ ,ﺍﻟﻤﺭﻜﺯ ﺍﻟﺴﻭﻗﻲ ﺒﺸﻜل ﻓﻌﺎلﻭﺘﻁﺒﻴﻕ ﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ  ﺼﻴﺎﻏﺔﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺇﻟﻰ  ﺼلﻭﺘﺘ ﻭﻟﻜﻲ  
ﻤﻌﺭﻓﺔ ﻋﻭﺍﻤل ﺍﻟﺘﻔﻀﻴل ﻟﻠﻤﻨﺘـﻭﺝ  ﻋﻠﻰﺍﻟﺨﻁﻭﺍﺕ ﺍﻟﺴﺎﺒﻘﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻡ ﺍﻟﺘﻁﺭﻕ ﺇﻟﻴﻬﺎ، ﻷﻥ ﻨﺠﺎﺡ ﻫﺫﻩ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻴﻌﺘﻤﺩ 
ﺍﻟﻔﺭﺹ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻴﺔ  ﺃﻱ ,ﻓﻲ ﺍﻟﻭﻗﻭﻑ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻔﺠﻭﺍﺕ ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ ﻴﻔﻴﺩ ﻭﻤﻥ ﺜﻡ ﻓﺎﻥ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﺘﺤﻠﻴل,  ﻤﻥ ﻭﺠﻬﺔ ﻨﻅﺭ ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ
ﻭﺍﻟﺘـﻲ ﺘﺴـﺘﺨﺩﻡ , ﻤﻨﺎﻁﻕ ﺸﺎﻏﺭﺓ ﻓﻲ ﺃﺫﻫـﺎﻥ ﺍﻟﻤﺘﻌـﺎﻤﻠﻴﻥ  ﺃﻨﻬﺎﻋﻠﻰ ﺍﻋﺘﺒﺎﺭ  ﻭﺍﺴﺘﻐﻼﻟﻬﺎﻜﻥ ﺍﻻﺴﺘﻔﺎﺩﺓ ﻤﻨﻬﺎ ﺍﻟﺘﻲ ﻴﻤ
  .(1)ﺃﻜﺜﺭ ﺘﻤﻴﻴﺯﺍ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔﻟﻠﺤﺼﻭل ﻋﻠﻰ ﻤﺭﻜﺯ ﺴﻭﻗﻲ 
  :  ﺍﻟﺘﻜﺘﻴﻜﻲ ﻟﻭﻅﻴﻔﻴﺔ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺍﻷﺩﺍﺀ -2-3
ﺘﺄﺘﻲ ﻜﻤﺭﺤﻠﺔ ﺘﻠﻲ ﺍﻷﺩﺍﺀ  ﺘﻲﻭﺍﻟ ,ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻤﺴﺘﻭﻯ ﺍﻟﺜﺎﻨﻲ ﺃﻭ ﺍﻟﺘﻜﺘﻴﻜﻲ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﻘﺔﻘﺍﻟﻤﺤﺍﻟﺘﻌﺒﻴﺭ ﻋﻨﻪ ﺒﺎﻹﻨﺠﺎﺯﺍﺕ  ﻭﻴﺘﻡ 
ﻴﻌﺘﺒﺭ ﻤﺭﺤﻠﺔ ﺍﺴﺘﻌﺩﺍﺩ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ  ﺍﻟﺫﻱ,ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ ﺒﺎﻟﻤﺯﻴﺞ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ  ﺒﺎﻟﻤﺯﻴﺞﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ ﻟﻭﻅﻴﻔﺔ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻭ ﻴﺘﺭﺠﻡ  
ﺩﺭﺍﺴﺔ  ﺨﻼﻟﻬﺎﻤﻥ ﺍﻷﻨﺸﻁﺔ ﺍﻟﺭﺌﻴﺴﻴﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﻴﺘﻡ ﻤﻥ  ﺨﻠﻴﻁ"ﺍﻟﻤﺯﻴﺞ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ ﺒﺄﻨﻪ  ﻭﻴﻌﺭﻑ ,ﻟﺘﻨﻔﻴﺫ ﺇﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺎﺘﻬﺎ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻴﺔ
ﺜﻡ ﺍﻟﺘﺭﻭﻴﺞ  ﻟﺒﻴﻌﻪ، ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻲﻭﺩﺭﺍﺴﺔ ﻭﺘﺤﺩﻴﺩ ﺍﻟﺴﻌﺭ ﺍﻟﻤﻨﺎﺴﺏ  ﺜﻡ, ﺴﺏ ﻤﻊ ﺭﻏﺒﺎﺕ ﻭﺤﺎﺠﺎﺕ ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻙ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺝ ﺒﻤﺎ ﻴﺘﻨﺎ
ﺍﻟﺭﺒﺢ  ﻭﺘﺤﻘﻴﻕ ,ﺤﺎﺠﺎﺕ ﻭﺭﻏﺒﺎﺕ ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻙ ﺇﺸﺒﺎﻉﻟﻪ، ﻭﻤﻥ ﺜﻡ ﺘﻭﺯﻴﻌﻪ ﻭﺇﻴﺼﺎﻟﻪ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﻜﺎﻥ ﻭﺍﻟﺯﻤﺎﻥ ﺍﻟﻤﻨﺎﺴﺒﻴﻥ ﻤﻥ ﺃﺠل 
 .(2)"ﻭﻤﺒﺭﺭ ﻭﺠﻭﺩﻫﺎ ﺍﻟﻤﻨﺎﺴﺏ
ﻤﻥ ﺃﺭﺒﻌﺔ  ﻴﺘﻜﻭﻥ ,ﻤﻥ ﺍﻟﻘﺭﻥ ﺍﻟﻌﺸﺭﻴﻥ ﻤﺯﻴﺠﺎ ﺘﺴﻭﻴﻘﻴﺎ ﺍﻟﺴﺘﻴﻨﺎﺕﺔ ﺍﻗﺘﺭﺡ ﺍﻟﺒﺭﻭﻓﻴﺴﻭﺭ ﻤﺎﻜﺎﺭﺘﻲ ﻓﻲ ﺒﺩﺍﻴ ﻭﻗﺩ    
,  ecalp, (ﺍﻟﺘﻭﺯﻴﻊ)ﺍﻟﻤﻜﺎﻥ  ، ecirpﺍﻟﺴﻌﺭ  ،  tcudorp ﺍﻟﻤﻨﺘﺞ ﻭﻫﻲ« P »  ﺍﻻﻨﺠﻠﻴﺯﻱ ﻋﻨﺎﺼﺭ ﺘﺒﺩﺃ ﺒﺎﻟﺤﺭﻑ
 ﺍﻟﺘﻲﻭﻗﺩ ﺃﺜﺎﺭ ﻤﻭﻀﻭﻉ ﻋﺩﺩ ﺍﻟﻌﻨﺎﺼﺭ . ﻋﺩﺓ ﻨﺸﺎﻁﺎﺕ ﻴﻐﻁﻲ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﻌﻨﺎﺼﺭ  ﻤﻥ ﻋﻨﺼﺭ ﻭﻜل snoitomorp ﺍﻟﺘﺭﻭﻴﺞ 
ﻴﺒﻘﻰ ﺍﻟﺘﺭﻜﻴﺯ ﻤﻨﺼﺒﺎ ﻋﻠﻰ ﻤﺩﻯ ﻤﺴﺎﻫﻤﺔ ﺍﻟﻤﺯﻴﺞ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ ﻓﻲ  ﻟﻜﻥ ,ﻬﺎ ﺍﻟﻤﺯﻴﺞ ﺠﺩﻻ ﻜﺜﻴﺭﺍ ﻟﺩﻯ ﺍﻟﻤﻔﻜﺭﻴﻥﻴﺘﻜﻭﻥ ﻤﻨ
  .ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻴﺔ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔﺘﺼﻤﻴﻡ 
ﻤﻥ ﻤﺼﻤﻤﺔ ﻤﻥ ﻭﺠﻬﺔ ﻨﻅﺭ ﺍﻟﺒﺎﺌﻊ  ﺃﻨﻬﺎ, ( ﺍﻟﻤﺯﻴﺞ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ ﻋﻨﺎﺼﺭ ) " sP ruoF "ﺇﻟﻰ ﻓﻜﺭﺓ  ﺍﻟﻤﻭﺠﻪﺍﻟﻨﻘﺩ  ﺇﻥ       
 ﺨﻼل ﻤﻘﺎﺒﻠﺘﻬﺎ ﺏ ﻤﻥﺃﻓﻀل  ﺒﻁﺭﻴﻘﺔ"  sP ruoF " ﻥﻭﺠﺏ ﻭﺼﻑ ﻜل ﻤ ﻭﻟﻬﺫﺍ, ﻟﻤﺸﺘﺭﻱ ﺇﻟﻰ ﺍﻟﺴﻭﻕ ﻭﻟﻴﺴﺕ ﻨﻅﺭﺓ ﺍ
   :(3) ﺒﻤﻌﻨﻰ ﺃﻱ ﻭﺠﻬﺔ ﻨﻅﺭ ﺍﻟﻤﺸﺘﺭﻱ ﻤﻥ"   sC ruoF "
  sCruoF        sP ruoF ﺍﻟـ
  (   eulaV remotsuC) ﻟﻠﻌﻤﻴل ﺍﻟﻘﻴﻤﺔ         ﺍﻟﻤﻨﺘﺞ
  ( )remotsuc eht ot tsoCﺇﻟﻰ ﺍﻟﻌﻤﻴل ﺒﺎﻟﻨﺴﺒﺔ ﺍﻟﺘﻜﻠﻔﺔ         ﺍﻟﺴﻌﺭ
  ()ecneinevnoc ﺍﻟﺭﺍﺤﺔ    ( ﺍﻟﺘﻭﺯﻴﻊ) ﺍﻟﻤﻜﺎﻥ
  ( )noitacinummoc ﺍﻻﺘﺼﺎل       ﺍﻟﺘﺭﻭﻴﺞ
                                                
  .091ﻋﺒﺩ ﺍﻟﺤﻤﻴﺩ، ﻤﺭﺠﻊ ﺍﻟﺴﺎﺒﻕ ﺹ  ﺃﺴﻌﺩﻁﻠﻌﺕ  -(1)
  .251ﺎﺒﻕ، ﺹ ﺍﻟﻤﺠﻴﺩ ﺍﻟﺒﺭﻭﺍﺭﻱ، ﺃﺤﻤﺩ ﻤﺤﻤﺩ ﻓﻬﻤﻲ ﺍﻟﺒﺭﺯﻨﺠﻲ، ﻤﺭﺠﻊ ﺴ ﻋﺒﺩﻨﺯﺍﺭ  -(2)
  .411، 311ﺒﻜﺭ، ﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕ ﺹ ﻭﺒﺃﺘﺭﺠﻤﺔ ﻓﻴﺼل ﻋﺒﺩ ﺍﷲ  ﻜﻭﺘﻠﺭ،ﻓﻴﻠﻴﺏ  -(3)
 
 
 ﺃﻨﻬﻡ ﺃﻨﻔﺴﻬﻡ ﻴﺒﻴﻌﻭﻥ ﻤﻨﺘﺠﺎ، ﻭﻴﺭﻯ ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ( ﺍﻟﺒﺎﺌﻌﻭﻥ) ﺍﻟﻤﺴﻭﻗﻭﻥﺍﻟﺘﺼﻭﺭ ﺍﻟﺠﺩﻴﺩ ﻟﻠﻤﺯﻴﺞ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ ﻴﺭﻯ  ﻭﺒﻬﺫﺍ  
ﺞ ﺒل ﺍﺘﺼﺎﻻ ﻓﻲ ﺍﻟﺘﺭﻭﻴ ﻭ ﻻ ﻴﺭﻴﺩﻭﻥ ﺒﺴﻬﻭﻟﺔﻗﻴﻤﺔ ﺃﻭ ﺤﻼ ﻟﻤﺸﻜﻼﺘﻬﻡ، ﻭﻴﺭﻴﺩﻭﻥ ﺃﻥ ﻴﻜﻭﻥ ﺍﻟﻤﻨﺘﺞ ﻤﺘﻭﻓﺭ   ﻴﺸﺘﺭﻭﻥ
, ﺍﻟﺨﺎﺼﺔ ﺒﺎﻟﻌﻤﻴل " SC ruoF" ﻭﺒﻬﺫﺍ ﻴﺠﺩ ﺍﻟﻤﺴﻭﻗﻭﻥ ﺃﻨﻔﺴﻬﻡ ﻴﻘﻭﻤﻭﻥ ﺒﻌﻤل ﺠﻴﺩ ﺍﺫﺍ ﻓﻜﺭﻭﺍ ﺃﻭﻻ ﻤﻥ ﻤﻨﻅﻭﺭ, ﺍﻻﺘﺠﺎﻫﻴﻥ
ﻭﺒﻨﺎﺀ ﻋﻠﻰ ﻤﺎ ﺴﺒﻕ ﻴﻤﻜﻥ ﺍﻟﺘﻁﺭﻕ ﺍﻟﻰ ﻋﻨﺎﺼﺭ ﺍﻟﻤﺯﻴﺞ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ ﻜل ﻋﻠﻰ . ﻋﻠﻰ ﺘﻠﻙ ﺍﻟﻘﺎﻋﺩﺓ " SP ruoF" ﺜﻡ ﻴﺒﻨﻭﻥ
  .ﺤﺩﻯ
ﺔ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺝ ﺠﻤﻠﺔ ﻤﻥ ﺍﻟﻌﻨﺎﺼﺭ ﺍﻟﻤﺘﻌﻠﻘﺔ ﺒﺎﻟﻤﻨﺘﻭﺝ ﺍﻟﺘﻲ ﻴﺠﺏ ﺃﻥ ﺘﺄﺨﺫﻫﺎ ﺘﺘﻀﻤﻥ ﺴﻴﺎﺴ : ﺝﻭﺍﻟﻤﻨﺘ ﺴﻴﺎﺴﺔ -1-2-3
ﺘﺸﻜﻴﻠﺔ ,ﺘﻘﺩﻴﻡ ﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ ﺠﺩﻴﺩﺓ , ﻭﻤﻨﻬﺎ ﺒﺎﻟﺨﺼﻭﺹ ﺍﻟﺠﻭﺍﻨﺏ ﺍﻟﻤﺘﻌﻠﻘﺔ ﺒﺎﻟﺠﻭﺩﺓ , ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺒﻌﻴﻥ ﺍﻻﻋﺘﺒﺎﺭ ﻓﻲ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻤﺠﺎل 
  .ﺍﻟﺦ...ﺩﺭﺍﺴﺔ ﺩﻭﺭﺓ ﺤﻴﺎﺓ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺝ,ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ 
ﺤﻠﻘﺔ ﺍﻟﻭﺼل ﺒﻴﻥ  ﻴﻤﺜل ﺤﻴﺙ ,ﻟﻠﻤﺯﻴﺞ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ ﺍﻟﺭﺌﻴﺴﻴﺔﺎﺼﺭ ﺃﺤﺩ ﺍﻟﻌﻨ ﺝﻭﺍﻟﻤﻨﺘ ﻴﻌﺘﺒﺭ  :ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺝ ﺘﻌﺭﻴﻑ: ﺃﻭﻻ
ﺍﻴﺠﺎﺒﻴﺎ ﻋﻠﻰ ﻨﺠﺎﺡ  ﻴﻨﻌﻜﺱﺘﺘﻤﺎﺸﻰ ﻤﻊ ﺭﻏﺒﺎﺕ ﻭﺤﺎﺠﺎﺕ ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻜﻴﻥ   ﻤﻨﺘﺠﺎﺕﺘﻘﺩﻴﻡ  ﻬﺎ،ﻻﻥﻴﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻭﺃﺴﻭﺍﻗﻬﺎ ﻭﻤﺴﺘﻬﻠﻜ
 ﻁﻴﺕﺃﻋﻓﻘﺩ  , ﺝ ﻋﻠﻰ ﻤﺴﺘﻭﻯ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺎﺕ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻴﺔ ﻭﺍﻟﻤﻨﺘ ﻷﻫﻤﻴﺔﻭﻨﻅﺭﺍ  .ﻬﺎﻴﺘﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻭﻀﻤﺎﻥ ﺒﻘﺎﺀﻫﺎ ﻭﺍﺴﺘﻤﺭﺍﺭ
ﺃﻱ  ﺄﻨﻪﺒ ( )79 reltokﺤﻴﺙ ﻋﺭﻓﻪ , ﻤﺠﺎل ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﻭﺨﺎﺼﺔ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ  ﻓﻲﻟﻪ ﻋﺩﺓ ﺘﻌﺎﺭﻴﻑ ﻤﻥ ﻁﺭﻑ ﺍﻟﻜﺘﺎﺏ ﻭﺍﻟﺒﺎﺤﺜﻴﻥ 
، ﺠﻭﻫﺭ  ﺍﻟﻔﻌﻠﻲ ﺝﻭﺍﻟﻤﻨﺘ: ﻫﻲ  ﻭﻤﺴﺘﻭﻴﺎﺕﻋﺩﺓ ﺃﺒﻌﺎﺩ  ﻭﻟﻪ ,ﺸﻲﺀ ﻴﻤﻜﻥ ﻋﺭﻀﻪ ﻓﻲ ﺍﻟﺴﻭﻕ ﻟﺘﻠﺒﻴﺔ ﺭﻏﺒﺔ ﺃﻭ ﺤﺎﺠﺔ ﻤﺎ
 ﺝﻭﻴﺘﻌﻠﻕ ﺒﺎﻟﺨﺼﺎﺌﺹ ﺍﻟﻁﺒﻴﻌﻴﺔ ﻭﺍﻟﻜﻴﻤﺎﻭﻴﺔ ﻟﻠﻤﻨﺘ ﻤﺎﻜل  ﺍﻟﻔﻌﻠﻲ ﺇﻟﻰ ﺝﻭﻴﺸﻴﺭ ﺍﻟﻤﻨﺘ ﺒﺤﻴﺙ , ﺍﻟﻤﺩﻋﻡ ﺝﻭﺍﻟﻤﻨﺘ،  ﺝﻭﺍﻟﻤﻨﺘ
ﺍﻟﺠﻭﻫﺭﻴﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﻴﺘﺤﺼل ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻙ  ﺒﺎﻟﻤﻨﻔﻌﺔﻓﻴﺘﻌﻠﻕ  ﺝﻭﺍﻟﺨﺎﺭﺠﻲ ﻭﺍﺴﻤﻪ ﺍﻟﺘﺠﺎﺭﻱ ، ﺃﻤﺎ ﺠﻭﻫﺭ ﺍﻟﻤﻨﺘ ﻭﻏﻼﻓﻪﻭﺘﺼﻤﻴﻤﻪ 
 ﻨﺘﻭﺝﺒﻪ ﻤﺠﻤﻭﻋﺔ ﺍﻟﻤﻨﺎﻓﻊ ﺍﻟﺘﻲ ﻴﺤﺼل ﻋﻠﻴﻬﺎ ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻙ ﻋﻨﺩ ﺸﺭﺍﺀ ﺍﻟﻤ ﻴﻘﺼﺩﺍﻟﻤﺩﻋﻡ  ﺝﻭﻭﺍﻟﻤﻨﺘ ﺎﺃﻭ ﻴﺘﻭﻗﻊ ﺍﻟﺤﺼﻭل ﻋﻠﻴﻬ
ﻋﻠﻰ  ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺝﻜﻤﺎ ﻴﻌﺭﻑ  .(1)ﺝﻭﻤﻘﺎﺭﻨﺔ ﺒﻤﺎ ﺃﻨﻔﻘﻪ ﻤﻥ ﻤﺎل ﻭﻭﻗﺕ ﻭﺠﻬﺩ ﻟﻠﺤﺼﻭل ﻋﻠﻰ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻤﻨﺘ( ﺍﻷﻓﻜﺎﺭﺍﻟﺨﺩﻤﺎﺕ، ) 
ﻟﻼﻗﺘﻨﺎﺀ ﺃﻭ ﺍﻻﺴﺘﻬﻼﻙ ﻤﻥ ﺃﺸﻴﺎﺀ  ﻗﺎﺒل ,ﻴﻤﻜﻥ ﻤﻥ ﻤﻼﺤﻅﺘﻪ ﺒﺸﻜلﻓﻲ ﺍﻟﺴﻭﻕ  ﻤﻪﻴﻤﺎ ﻴﻤﻜﻥ ﻋﺭﻀﻪ ﺃﻭ ﺘﻘﺩ ﻜل" ﺃﻨﻪ 
  (2)"...، ﺃﻓﻜﺎﺭ  ﻤﺎﺕﻤﺎﺩﻴﺔ، ﺨﺩ
ﺃﻨﻪ ﻴﻤﻜﻥ ﺍﺴﺘﺨﻼﺹ  ﺍﻻ  ﻤﻀﻤﻭﻨﻬﺎ،ﻓﻲ  ﺠﻭﻫﺭﻴﺎ ﺎﺍﺨﺘﻼﻓ ﻙﻟﻼﺤﻅ ﺒﺄﻨﻪ ﻟﻴﺱ ﻫﻨﺎﺍﻟﻤﺘﻔﺤﺹ ﻓﻲ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﺘﻌﺎﺭﻴﻑ ﻴ ﺇﻥ
   : ﺒﺎﻟﻤﻨﺘﻭﺝﺒﻌﺽ ﺍﻟﺨﺼﺎﺌﺹ ﺍﻟﻤﺘﻌﻠﻘﺔ 
  .ﻭﺠﻭﺩ ﻤﻨﺘﻭﺝ ﻤﺎﺩﻱ ﻤﻠﻤﻭﺱ  -
  .ﻤﺘﻭﺝ ﻏﻴﺭ ﻤﺎﺩﻱ ﻤﺜل ﺍﻟﺨﺩﻤﺎﺕ ﻭﺍﻷﻓﻜﺎﺭ ﻭﻫﻲ ﻏﻴﺭ ﻤﻠﻤﻭﺴﺔ ﻭﺠﻭﺩ -
  :(1)ﺍﻟﺨﺩﻤﻲ ﺝﻭﻤﻨﺘﺍﻟﻤﺎﺩﻱ ﻭﺍﻟ ﺝﻭﻤﻨﺘﺍﻟﺍﻟﺘﺎﻟﻲ ﻴﻭﻀﺢ ﺨﺼﺎﺌﺹ ﻜل ﻤﻥ  ﻭﺍﻟﺠﺩﻭل 
  
                                                
 .381-281.ﺹ, ﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕ, ﻤﺩﺍﺨل ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺍﻟﻤﺘﻘﺩﻡ: ﻤﺤﻤﻭﺩ ﺠﺎﺴﻡ ﻤﺤﻤﺩ ﺍﻟﺼﻤﻴﺩﻋﻲ  (1)
 .301.ﺹ,ﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕ, ﺭﺴﺎﻟﺔ ﺍﻟﻤﺎﺠﺴﺘﺭ : ﻋﺒﺩ ﺍﻟﻤﻠﻴﻙ ﻤﺯﻫﻭﺩﺓ  (2)
 .751-651.ﮭﻤﻲ اﻟﺒﺮزﻧﺠﻲ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، صﻧﺰار ﻋﺒﺪ اﻟﻤﺠﯿﺪ اﻟﺒﺮواري، أﺣﻤﺪ ﻣﺤﻤﺪ ﻓ  (1)
 
 
  ﺍﻟﺨﺩﻤﻲ  ﺝﻭﺍﻟﻤﺎﺩﻱ ﻭﺍﻟﻤﻨﺘ ﺝﻭﺨﺼﺎﺌﺹ ﺍﻟﻤﻨﺘ( :  31)ﺭﻗﻡ  ﺩﻭلـﻟﺠﺍ
 ﺍﻟﺨﺩﻤﻲ ﺝﻭﺍﻟﻤﻨﺘ ﺨﺼﺎﺌﺹ ﺍﻟﻤﺎﺩﻱ ﺝﻭﺍﻟﻤﻨﺘ ﺨﺼﺎﺌﺹ
 .ﻤﺎﺩﻱ  ﻤﻠﻤﻭﺱ، -
  .ﻤﻌﻤﺭ -
   .ﺘﺤﻭﻴل ﻤﻠﻜﻴﺘﻪ ﻴﻤﻜﻥ -
  .ﺍﻟﺯﺒﺎﺌﻥ ﺒﻭﺴﺎﺌل ﺍﻹﻨﺘﺎﺝ ﻗﻠﻴل ﺍﺤﺘﻜﺎﻙ -
   .ﺘﻘﻴﻴﻡ ﺍﻟﺠﻭﺩﺓ ﻗﺒل ﺍﻻﺴﺘﻬﻼﻙ ﻴﻤﻜﻥ -
  .ﻟﻠﺘﻌﺒﺌﺔ ﻭﺍﻟﺘﻐﻠﻴﻑ ﻗﺎﺒل -
  .ﻟﻠﺼﻴﺎﻨﺔ ﻭﺍﻟﺘﺼﻠﻴﺢ ﺍﻟﻘﺎﺒﻠﻴﺔ -
 .ﻭﺍﻟﺤﻔﻅ  ﻥﻴﺨﺯﺘﻠﻟ ﻗﺎﺒل -
  .ﻏﻴﺭ ﻤﻠﻤﻭﺱ-
  .ﺴﺭﻴﻌﺔ ﺍﻟﺘﻠﻑ-
  .ﻴﻤﻜﻥ ﺘﺤﻭﻴل ﻤﻠﻜﻴﺘﻪ  ﻻ -
ﺍﻟﺯﺒﺎﺌﻥ ﻋﺎل ﺒﻭﺴﺎﺌل ﺘﻘﺩﻴﻡ  ﺍﺤﺘﻜﺎﻙ -
   .ﺍﻟﺨﺩﻤﺎﺕ
  .ﺍﻟﺠﻭﺩﺓ ﻴﺘﻡ ﺒﻌﺩ ﺍﻻﺴﺘﻬﻼﻙ  ﺘﻘﻴﻴﻡ -
 .ﺘﻨﺘﺞ ﻭﺘﺴﺘﻬﻠﻙ ﻓﻲ ﺁﻥ ﻭﺍﺤﺩ ﺍﻟﺨﺩﻤﺔ -
  .751-651.ﺹ,ﺍﻟﺒﺭﺯﻨﺠﻲ ﻲﻓﻬﻤﻨﺯﺍﺭ ﻋﺒﺩ ﺍﻟﻤﺠﻴﺩ ﺍﻟﺒﺭﻭﺍﺭﻱ ﻭﺍﺤﻤﺩ ﻤﺤﻤﺩ : ﺩﺭـﺍﻟﻤﺼ
  ﻭﺍﻟﺫﻱ ﻴﻌﺭﻑ ﻋﻠﻰ ﺍﻨﻪ( ﺍﻻﻓﻜﺎﺭ')ﺒﺎﻻﻀﺎﻓﺔ ﺍﻟﻰ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺝ ﺍﻟﻤﺎﺩﻱ ﻭ ﺍﻟﺨﺩﻤﻲ ﻴﻤﻜﻥ ﺍﻟﺘﻁﺭﻕ ﺍﻟﻰ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺝ ﺍﻟﻤﻌﺭﻓﻲ 
ﻤﺯﻴﺞ ﻤﻥ ﺍﻟﻤﻌﻠﻭﻤﺎﺕ  ﻭ ﺍﻟﺘﻜﻨﻭﻟﻭﺠﻴﺔ ﻭ ﺍﻟﺠﺒﺭﺓ ﻭ ﺍﻟﻤﻬﺎﺭﺓ ﻭ ﺍﻟﺤﻜﻤﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﺤﻤل ﺴﻤﺎﺕ ﺍﻻﺒﺘﻜﺎﺭ ﻭ ﺍﻻﺒﺩﺍﻉ ﻭ "  
ﻤﻥ . (2)" ﺫﻱ ﻻ ﻴﺨﻀﺢ ﻟﻘﺎﻨﻭﻥ ﺘﻨﺎﻗﺹ ﺍﻟﻐﻠﺔ ﺒل ﺘﺤﻘﻴﻕ ﻋﺎﺌﺩﺍﺕ ﻤﻌﺘﺒﺭﺓ ﺍﻟ ﺍﻟﺘﺠﺩﻴﺩ ﻤﻌﺘﻤﺩﺓ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻌﻨﺼﺭ ﺍﻟﺒﺸﺭﻱ
ﻗﺎﺒل ﻟﻨﺴﺦ ، ﻗﺎﺒل ﻟﺘﺨﺯﻴﻥ ، : ﺨﻼل ﻫﺫﺍ ﺍﻟﺘﻌﺭﻴﻑ ﻨﺴﺘﻨﺞ ﺍﻥ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺝ ﺍﻟﻤﻌﺭﻓﻲ ﻴﺘﻤﻴﺯﺒﻤﺠﻤﻭﻋﺔ ﻤﻥ ﺨﺼﺎﺌﺹ ﺃﻫﻤﻬﺎ 
  .ﺍﻟﺦ ...ﻤﻌﻤﺭ، ﻴﻤﻜﻥ ﺘﺤﻭﻴل ﻤﻠﻜﻴﺘﻪ 
ﺍﺕ ﻓﻲ ﻭﺍﻟﺘﺤﺩﻱ ﻴﻭﺍﺠﻪ ﺍﻟﻤﺨﻁﻁﻴﻥ ﻟﻠﻤﻨﺘﺠ ﻨﻭﻋﺎ ﻤﻥ ﻔﺭﺽﻴ ﺝﻭﻟﻠﻤﻨﺘ ﺍﻟﻭﺍﺴﻊﺍﻟﻤﻔﻬﻭﻡ  ﺇﻥ :ﺝﻭﺍﻟﻤﻨﺘ ﻤﺴﺘﻭﻴﺎﺕ -ﺜﺎﻨﻴﺎ
  :(3)ﺭﺌﻴﺴﻴﺔﻤﺴﺘﻭﻴﺎﺕ  ﺜﻼﺙ ﻋﻠﻰ ﺝﻭﻓﻲ ﺍﻟﻤﻨﺘ ﺘﻔﻜﻴﺭﻫﻡﻻ ﺒﺩ ﺃﻥ ﻴﺭﺘﻜﺯ  ﺍﺫﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ، 
ﻻ ﺒﺩ ﺃﻥ ﺘﺘﻡ ﺍﻹﺠﺎﺒﺔ ﻋـﻥ  ﺍﻟﻤﺴﺘﻭﻯﻅل ﻫﺫﺍ  ﻭﻓﻲ :tcudorperoCﺝ ﻭﺍﻟﺤﻘﻴﻘﻲ ﻟﻠﻤﻨﺘ ﺍﻟﺠﻭﻫﺭ:  ﺍﻷﻭل  ﺍﻟﻤﺴﺘﻭﻯ -ﺃ
ﻤﺭ؟ ﺒﻤﻌﻨﻰ ﺃﺨﺭ ﻤﺎ ﻫﻭ ﺍﻟﺠﻭﻫﺭ ﺍﻟﺤﻘﻴﻘﻲ ﻟﻠﻤﻨﺘﺞ ﺍﻟـﺫﻱ ﻴﺴـﻌﻰ ﻓﻲ ﺤﻘﻴﻘﺔ ﺍﻷ ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻙﻤﺎﺫﺍ ﻴﺸﺘﺭﻱ  ﻭﻫﻭ ,ﺴﺅﺍل ﻫﺎﻡ
 ﻟـﺫﻟﻙ  ,ﺍﻟﻤﺸﺘﺭﻱ ﺠﺎﻨﺏﺇﻟﻰ ﺸﺭﺍﺌﻪ؟ ﺇﻥ ﻜل ﻤﻨﺘﺞ ﻓﻲ ﺍﻟﻭﺍﻗﻊ ﻟﻪ ﺠﻭﻫﺭ ﺤﻘﻴﻘﻲ، ﻴﺤﻘﻕ ﺍﻹﺸﺒﺎﻉ ﺍﻟﻤﻁﻠﻭﺏ ﻤﻥ  ﺍﻟﻤﺸﺘﺭﻱ
ﻭ ﺍﻟﺭﻏﺒﺎﺕ ﺇﻟـﻰ  ﺍﻻﺤﺘﻴﺎﺠﺎﺕﻴﺴﺘﻭﺠﺏ ﻋﻠﻰ ﺇﺩﺍﺭﺓ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻓﻲ ﺃﻱ ﻤﺅﺴﺴﺔ ﻋﻨﺩ ﺍﻟﺘﻔﻜﻴﺭ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﻨﺘﺠﺎﺕ ﻀﺭﻭﺭﺓ ﺘﺤﻠﻴل 
ﺭﺠﺎل ﺍﻟﺘﺴـﻭﻴﻕ ﺴـﻴﻘﻭﻤﻭﻥ  ﻷﻥ ﺝ،ﻭﻭﺘﻭﻓﻴﺭﻫﺎ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﻨﺘ ﺇﻜﺘﺸﺎﻓﻬﺎﻋﻠﻰ  ﻭﺍﻟﻌﻤل,  ﺝﻭﻤﻨﺘ ﻜل ﻋﻠﻰ ﻁﻠﺏﺍﻟﺀ ﺘﻜﻭﻥ ﻭﺭﺍ
                                                
اﻟﻤﻠﺘﻘﻲ اﻟﺪوﻟﻲ ﺣﻮل إﻗﺘﺼﺎد اﻟﻤﻌﺮﻓﺔ ﻛﻠﯿﺔ اﻟﻌﻠﻮم .دور ﺗﻜﻨﻮﻟﻮﺟﯿﺎ  اﻟﻤﻌﻠﻮﻣﺎت  و اﻻﺗﺼﺎل ﻓﻲ ﺗﻜﯿﯿﻒ اﻟﺘﻌﻠﯿﻢ ﻣﻊ إﻗﺘﺼﺎد اﻟﻤﻌﺮﻓﺔ : ﻓﯿﺼﻞ ﺑﻮﻃﯿﺒﺔ ﺧﺪﯾﺠﺔ ﺧﺎﻟﺪي – (2)
 . 5002اﻻﻗﺘﺼﺎدﯾﺔ واﻟﺘﺴﯿﺮ ، ﺟﺎﻣﻌﺔ ﺑﺴﻜﺮة 
 .522. ﺹ, ﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕ ,ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺍﻟﻤﻌﺎﺼﺭ  : ﻤﺎل ﺍﻟﺩﻴﻥ ﻤﺤﻤﺩ ﺍﻟﻤﺭﺴﻲﺠ, ﺜﺎﺒﺕ ﻋﺒﺩ ﺍﻟﺭﺤﻤﺎﻥ ﺍﺩﺭﻴﺱ   (3)
 
 
 ﺇﻥ"" ﻭﺍﻻﺘﺼـﺎﻻﺕ  ﻟﻠﺤﺎﺴـﺒﺎﺕ  MBI ﺍﻟﻤﺩﻴﺭﻴﻥ ﻓـﻲ ﺸـﺭﻜﺔ  ﺃﺤﺩﻋﻠﻰ ﺤﺩ ﻗﻭل  ﺠﺎﺕﻭﻓﻭﺍﺌﺩ ﻭﻤﻨﺎﻓﻊ ﻭﻟﻴﺱ ﻤﻨﺘ ﺒﺒﻊ
ﻭ  ﺒﻜﻔـﺎﺀﺓ ﺸﺒﺎﻉ ﺤﺎﺠﺎﺕ ﻋﻤﻼﺌﻬﺎ ﻗﺩﺭﺓ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻋﻠﻰ ﺇ ﻷﻥ" ﺤﻠﻭﻟﻬﺎ ﻟﻤﺸﺎﻜل ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ ﻭﺇﻨﻤﺎ ﺠﺎﺕﻭﻻ ﺘﺒﻴﻊ ﻤﻨﺘ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ
ﻭﺨﻼﺼﺔ ﺍﻷﻤﺭ ﺃﻥ ﺍﻟﺠـﻭﻫﺭ ﺍﻟﺤﻘﻴﻘـﻲ ﻟﻠﻤﻨـﺘﺞ  ،( 1)ﻓﻌﺎﻟﻴﺔ ﻫﻲ ﺍﻟﻤﺒﺭﺭ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻱ ﻭﺍﻻﺠﺘﻤﺎﻋﻲ ﻟﻭﺠﻭﺩﻫﺎ ﻓﻲ ﺍﻟﺴﻭﻕ
  .(2)ﻭﺍﻟﺤﻘﻴﻘﻴﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﻴﺘﺤﺼل ﻋﻠﻴﻬﺎ ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ ﺍﻟﺠﻭﻫﺭﻴﺔﻓﻲ ﺍﻟﻤﻨﻔﻌﺔ  ﻤﺜلﺘﻴ
ﻓـﻲ  ﺝﻭﺍﻟﺠﻭﺍﻨﺏ ﺍﻟﻤﻠﻤﻭﺴﺔ ﻟﻠﻤﻨﺘ ﺘﺘﻤﺜل :tcudorp elbignaT ﺝﻭﺍﻟﺠﻭﺍﻨﺏ ﺍﻟﻤﻠﻤﻭﺴﺔ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﻨﺘ: ﺍﻟﺜﺎﻨﻲ  ﺍﻟﻤﺴﺘﻭﻯ -ﺏ
 ﺍﻟﻼﺯﻤﺔﻭﺸﻜﻠﻪ ﻭ ﻋﻨﺎﺼﺭ ﺍﻟﺠﻭﺩﺓ ﺍﻟﻤﺘﻭﻓﺭﺓ ﻓﻴﻪ ﻭﺍﺴﻤﻪ ﺍﻟﻤﻤﻴﺯ ﻭﻋﺒﻭﺘﻪ ﻭﻏﻼﻓﻪ ﻭﺍﻟﺒﻴﺎﻨﺎﺕ  ﻭﺨﺼﺎﺌﺼﻪ ﻪﻤﻜﻭﻨﺎﺘﻜل ﻤﻥ 
ﺘﺤﻭﻴـل ﺠـﻭﻫﺭ  ﻀـﺭﻭﺭﺓ  ﻓﻲ ﺝﻭﻟﻠﻤﻨﺘﺇﺩﺍﺭﺓ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻭﺍﻟﻤﺨﻁﻁﻴﻥ  ﻤﺴﺅﻭﻟﻴﺔﺘﻜﻤﻥ  ﺜﻡ ﻭﻤﻥ .ﺍﻟﺦ ...ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻐﻼﻑ 
ﺍﻟﺴﻴﺎﺭﺓ، ﺨﺩﻤﺎﺕ ﺍﻟﻔﻨﺩﻕ، ﺨﺩﻤﺎﺕ ﺍﻟﻁـﺎﺌﺭﺓ، ﺍﻟﻤﻼﺒـﺱ،  ﺍﻷﺴﻨﺎﻥ،ﻤﻌﺠﻭﻥ  ﻤﺜل, ﻌﻲ ﻤﻠﻤﻭﺱ ﻭﻭﺍﻗ ﺝﻭﺇﻟﻰ ﻤﻨﺘ ﺝﻭﺍﻟﻤﻨﺘ
  ( 3)ﺍﻟﺦ...ﺍﻷﺩﻭﻴﺔ
ﺨـﺩﻤﺎﺕ  ﻴﻌﺭﻀـﻭﻥ  ﺠﺎﺕﻭﻋﻥ ﺘﺨﻁﻴﻁ ﺍﻟﻤﻨﺘ ﺍﻟﻤﺴﺅﻭﻟﻴﻥ ﺇﻥ  :ﺨﺩﻤﺎﺕ ﺇﻀﺎﻓﻴﺔ ﺘﺘﻌﻠﻕ ﺒﺎﻟﻤﻨﺘﺞ: ﺍﻟﺜﺎﻟﺙ  ﺍﻟﻤﺴﺘﻭﻯ -ﺝ
ﺒﺎﻷﺠل،  ﺍﻟﺒﻴﻊﺍﻟﺼﻴﺎﻨﺔ،  ﻤﺜل ,ﺍﻟﺨﺩﻤﺎﺕ ﺒﻌﺽ ﻭﺍﻟﺘﻲ ﺘﻀﻡ  ﺍﻹﻀﺎﻓﻲ ﺝﻭﺘﻤﺜل ﺍﻟﻤﻨﺘ ﻭﺍﻟﺘﻲ,  ﺝﻭﺇﻀﺎﻓﻴﺔ ﻤﺼﺎﺤﺒﺔ ﻟﻠﻤﻨﺘ
  :ﻭﻴﻤﻜﻥ ﺘﺭﺠﻤﺔ ﻤﺴﺘﻭﻴﺎﺕ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺝ ﻓﻲ ﺍﻟﺸﻜل ﺍﻟﻤﻭﺍﻟﻲ .(4)ﺍﻟﺦ ...ﺍﻟﻠﻑ، ﺍﻟﺘﺭﻜﻴﺏ، ﺍﻟﻀﻤﺎﻥ










  .522.ﺍﻟﻤﺭﺴﻲ ﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕ ﺹ ﻤﺤﻤﺩﺍﻟﺩﻴﻥ  ﺠﻤﺎل ,ﺜﺎﺒﺕ ﻋﺒﺩ ﺍﻟﺭﺤﻤﻥ ﺍﺩﺭﻴﺱ:  ﺍﻟﻤﺼﺩﺭ
                                                
  .14.ﺹ, ﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕ, ﺍﻻﺩﺍﺭﺓ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ : ﻨﺎﺩﻴﺔ ﺍﻟﻌﺎﺭﻑ - (1)
  .652.ﺹ, ﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕ, ﻤﺤﻤﺩ ﻓﺭﻴﺩ ﺍﻟﺼﺤﻥ ﻭﺁﺨﺭﻭﻥ -(2)
  .622. ﺹ, ﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕﻤ,ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺍﻟﻤﻌﺎﺼﺭ : ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺍﻟﻤﻌﺎﺼﺭ : ﺠﻤﺎل ﺍﻟﺩﻴﻥ ﻤﺤﻤﺩ ﺍﻟﻤﺭﺴﻲ ,ﺜﺎﺒﺕ ﻋﺒﺩ ﺍﻟﺭﺤﻤﺎﻥ ﺍﺩﺭﻴﺱ -(3)

















" ﻤﺎ ﺒﻁﺭﻴﻘﺔ ﺒﺎﻵﺨﺭﻭﺍﻟﺘﻲ ﻴﺭﺘﺒﻁ ﻜل ﻤﻨﻬﺎ   ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔﺍﻟﺘﻲ ﺘﻘﺩﻤﻬﺎ  ﺠﺎﺕﻭﻤﺠﻤﻭﻋﺔ ﺍﻟﻤﻨﺘ ﻫﻭ:  ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ ﺨﻁ  -ﺜﺎﻟﺜﺎ
 ﺍﻟﻌﻤﻠﻴﺔﺍﻟﻤﻨﺘﺠﺎﺕ ﻤﻊ ﺒﻌﻀﻬﺎ ﺍﻟﺒﻌﺽ ﻻﺴﺘﺨﺩﺍﻤﻬﺎ ﻨﻔﺱ ﺍﻟﻤﺎﺩﺓ ﺍﻷﻭﻟﻴﺔ ﻓﻲ ﺍﻹﻨﺘﺎﺝ ﺃﻭ ﻨﻔﺱ ﻤﺭﺍﺤل  ﺘﺭﺘﺒﻁ ﻓﻘﺩ .(1)
ﻨﻔﺱ ﻗﻨﻭﺍﺕ  ﻁﺭﻴﻕﺯﻴﻌﻬﺎ ﻋﻥ ﺘﻭ ﺘﻡﻴﺘﺒﺎﻉ ﻟﻨﻔﺱ ﺍﻟﻤﺠﻤﻭﻋﺔ ﻤﻥ ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ ﺃﻭ  ﺃﻭﺍﻹﻨﺘﺎﺠﻴﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﻴﻤﺭ ﺒﻬﺎ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺝ  
ﻭﻫﻨﺎﻙ ﻋﺩﺓ ﺃﻨﻭﺍﻉ ﻤﻥ . ﺘﺸﺎ ﺒﻬﺎ ﻓﻲ ﻋﻨﺎﺼﺭ ﺍﻟﻤﺭﻴﺞ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ ﻙﻟﺒﻨﻔﺱ ﺍﻷﺴﺎﻟﻴﺏ ﺃﻱ ﺃﻥ ﻫﻨﺎ ﺘﺴﻌﻴﺭﻫﺎ ﻴﺘﻡ ﺃﻭﺍﻟﺘﻭﺯﻴﻊ 
  :ﺍﻟﻤﺘﻌﻠﻘﺔ ﺒﺈﻀﺎﻓﺔ ﺨﻁ ﺍﻟﻤﻨﺘﺠﺎﺕ ﻭﻫﻲ ﺍﻟﻘﺭﺍﺭﺍﺕ
 ﻗلﻭﺃﻴﺘﻡ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻨﻭﻉ ﻤﻥ ﺍﻟﺘﻭﺴﻊ ﻓﻲ ﺨﻁ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ ﻋﻥ ﻁﺭﻴﻕ ﺇﻀﺎﻓﺔ ﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ ﺃﻗل ﺠﻭﺩﺓ  :ﺍﻟﻨﺎﺯل ﺍﻟﺘﻭﺴﻊ - ﺃ
ﺘﻤﺎﺸﻴﺎ ﻤﻊ ﻤﺘﻁﻠﺒﺎﺕ ﺍﻟﻘﻁﺎﻋﺎﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﺒﺤﺙ ﻋﻥ ﺍﻟﺠﻭﺩﺓ ﺍﻷﻗل ﻤﻘﺎﺒل ﺍﻟﺴﻌﺭ  ﻭﺫﻟﻙ ,ﺴﻌﺭﺍ ﻤﻥ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ ﺍﻟﺤﺎﻟﻴﺔ
  .ﺍﻷﻗل
 ﻤﻥﻴﺘﻡ ﺍﻟﺘﻭﺴﻊ ﻓﻲ ﺨﻁ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ ﻤﻥ ﺨﻼل ﺇﻀﺎﻓﺔ ﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ ﺃﻋﻠﻰ ﺠﻭﺩﺓ ﻭﺃﻋﻠﻰ ﺴﻌﺭﺍ : ﺍﻟﺼﺎﻋﺩ ﺍﻟﺘﻭﺴﻊ-  ﺏ
  .ﻓﺌﺎﺕ ﺍﻟﺴﻭﻕ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﺭﻏﺏ ﻓﻲ ﺫﻟﻙ  ﻟﺠﺫﺏ ,ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ ﺍﻟﻤﻘﺩﻤﺔ ﺤﺎﻟﻴﺎ
ﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ ﺃﻋﻠﻰ ﺠﻭﺩﺓ ﻭ ﺃﻋﻠﻰ ﺴﻌﺭﺍ ﻤﻥ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ  ﺇﻀﺎﻓﺔﻭﻫﻭ ﺍﻟﺘﻭﺴﻊ ﺍﻟﺫﻱ ﻴﻬﺩﻑ ﺇﻟﻰ  : ﺍﻻﺘﺠﺎﻫﻴﻥ ﺫﻭ ﻟﺘﻭﺴﻊﺍ - ﺝ
 ﺒﻜﻼﺍﻗل ﺠﻭﺩﺓ ﻭﺍﻗل ﺴﻌﺭﺍ ﻤﻥ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ ﺍﻟﺤﺎﻟﻴﺔ ﻟﺠﺫﺏ ﺍﻟﻘﻁﺎﻋﺎﺕ ﺍﻟﺴﻭﻗﻴﺔ ﺍﻟﺭﺍﻏﺒﺔ  ﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ ﺇﻀﺎﻓﺔ ﺃﻴﻀﺎﻭ,ﺍﻟﺤﺎﻟﻴﺔ 
  .ﺍﻟﻨﻭﻋﻴﻥ 
ﺍﻟﺘﺄﻜﺩ ﻤﻥ  ﻤﻊ, ﻟﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ ﺇﻟﻰ ﺯﻴﺎﺩﺓ ﻤﺒﻴﻌﺎﺕ ﻭﺃﺭﺒﺎﺡ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻓﻲ ﺨﻁ ﺍ( ﺍﻟﺘﻭﺴﻊ)ﻗﺭﺍﺭ ﺍﻹﻀﺎﻓﺔ  ﻴﺅﺩﻱﺍﻟﻤﻬﻡ ﺃﻥ  ﻭﻤﻥ
 ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺘﻘﻭﻡﺍﻻﻀﺎﻓﺔ ﻓﺎﻨﻪ ﻴﻤﻜﻥ ﺃﻥ  ﻭﻤﻘﺎﺒل ﻴﻤﺱ ﺒﺴﻤﻌﺔ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻭﻤﻜﺎﻨﺔ ﻤﻨﺘﺠﺎﺘﻬﺎ ﻓﻲ ﺍﻟﺴﻭﻕ، ﻻ ﻘﺭﺍﺭﺍﻟ ﻫﺫﺍﺃﻥ 
  ( 2)ﻋﻠﻴﻬﺎ ﺍﻟﻁﻠﺏﺒﺤﺫﻑ ﺒﻌﺽ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ ﺇﺫﺍ ﺘﻘﺎﺩﻤﺕ ﺃﻭ ﺍﻨﺨﻔﻀﺕ ﺭﺒﺤﻴﺘﻬﺎ ﺃﻭ  
 ﻓﻜـل .(3)"ﺭﺽ ﺍﻟﺒﻴﻊ ﻓﻲ ﺍﻟﺴـﻭﻕ ﺒﻐﺇﻟﻰ ﺘﻘﺩﻤﻬﺎ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ  ﺍﻟﻤﻨﺘﺠﺎﺕ ﻜﺎﻓﺔ"ﺒﺎﺭﺓ ﻋﻥ ﻫﻭ ﻋ:  ﺠﺎﺕﻭﺍﻟﻤﺘﻨﺘ ﻤﺯﻴﺞ -ﺭﺍﺒﻌﺎ 
ﺍﻟﻨﻅﺭ ﺇﻟﻰ ﻤـﺯﻴﺞ ﺍﻟﻤﻨﺘﺠـﺎﺕ ﻤـﻥ ﺨـﻼل ﺜﻼﺜـﺔ  ﻭﻴﻤﻜﻥﻟﻠﻌﻤﻴل،  ﺘﻘﺩﻤﻬﺎ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ  ﻤﻥ ﻤﺨﺘﻠﻔﺔ ﺘﺸﻜﻠﻴﺔﻟﻬﺎ  ﻤﺅﺴﺴﺔ
  :ﺨﺼﺎﺌﺹ ﺭﺌﻴﺴﻴﺔ 
  .ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔﺍﻟﻤﺨﺘﻠﻔﺔ ﻓﻲ  ﺠﺎﺕﻭﻭﻴﻘﺼﺩ ﺒﻪ ﻋﺩﺩ ﺨﻁﻭﻁ ﺍﻟﻤﻨﺘ( : ﺍﻻﺘﺴﺎﻉ)  ﺍﻟﻨﻁﺎﻕ - ﺃ
  . ﺠﺎﺕﻭﻓﻲ ﻜل ﺨﻁ ﻤﻥ ﺨﻁﻭﻁ ﺍﻟﻤﻨﺘ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔﺍﻟﺘﻲ ﺘﻘﺩﻤﻬﺎ  ﺠﺎﺕﻭﻭﺒﻌﻨﻲ ﻋﺩﺩ ﺍﻟﻤﻨﺘ: ﺍﻟﻌﻤﻕ-  ﺏ
 ﺤﻴـﺙ  ﻤـﻥ  ,ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴـﺔ  ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕﺨﻁﻭﻁ  ﺠﺎﺕﻭﺃﻱ ﻤﺩﻯ ﺍﻟﺘﺭﺍﺒﻁ ﺒﻴﻥ ﻤﺨﺘﻠﻑ ﻤﻨﺘ:  (ﺍﻻﺭﺘﺒﺎﻁ) ﺍﻟﺘﻨﺎﺴﻕ - ﺝ
  .ﺍﻟﺦ...ﺍﻹﻋﻼﻥ ,ﺍﻟﺘﻭﺯﻴﻊ, ﺍﻻﺴﺘﺨﺩﺍﻡ ﻤﺘﻁﻠﺒﺎﺕ ﺍﻹﻨﺘﺎﺝ
                                                
  .182 .ﺹﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕ ،,ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ : ﺍﻟﺴﻴﺩﺇﺴﻤﺎﻋﻴل -(1)
  .951 -851ﺍﻟﻤﺠﻴﺩ ﺍﻟﺒﺭﻭﺍﺭﻱ ، ﺃﺤﻤﺩ ﻤﺤﻤﺩ ﻓﻬﻤﻲ ﺍﻟﺒﺭﺯﻨﺠﻲ ، ﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕ ، ﺹ  ﻋﺒﺩﻨﺯﺍﺭ  -(2)
  .061 -951ﺹ  ﺴﺎﺒﻕ،ﻤﺭﺠﻊ  -(3)
 
 
ﺸﻜل ﻭﺜﻴﻕ ﻤﻊ ﺠﻭﺩﺓ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺝ  ﺒﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﺘﺭﺘﺒﻁﺎﻥ  ﺭﺒﺤﻴﺔﻭﺘﺤﻘﻴﻕ ﺇﺸﺒﺎﻉ ﺤﺎﺠﺎﺕ ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ  ﺇﻥ : ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺝ  ﺠﻭﺩﺓ -ﺨﺎﻤﺴﺎ
ﻨﻔﺱ ﺍﻟﻭﻗﺕ ﺘﺴﺎﻫﻡ ﺍﻷﺴﻌﺎﺭ ﺍﻟﻌﺎﻟﻴﺔ ﻓﻲ ﺘﻘﻠﻴـل  ﻭﻓﻲ ,ﺃﻜﺒﺭ ﻟﻠﻤﺴﺘﻬﻠﻙ ﺎﺇﺸﺒﺎﻋ ﺘﻘﺩﻡ ﻌﺎﻟﻴﺔﺍﻟﺤﻴﺙ ﺃﻥ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ ﺫﺍﺕ ﺍﻟﺠﻭﺩﺓ 
ﺘـﺭﻯ ﻓـﻲ  ﻫﺫﻩ ﺍﻷﺨﻴـﺭﺓ ﻭﻟﻬﺫﺍ ﻓﺈﻥ  ﻤﺅﺴﺴﺔ،ﺍﻟﻓﺈﻥ ﺒﺭﺍﻤﺞ ﺘﺤﺴﻴﻥ ﺍﻟﺠﻭﺩﺓ ﻋﺎﺩﺓ ﻤﺎ ﺘﺯﻴﺩ ﻤﻥ ﺭﺒﺤﻴﺔ  ﻭﻟﺫﻟﻙ, ﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻑ 
   .ﻬﺎﻴﺘﻋﻤﻠﻬﺎ ﻟﻀﻤﺎﻥ ﺒﻘﺎﺀﻫﺎ ﻭﺇﺴﺘﻤﺭﺍﺭ ﺃﻭﻟﻭﻴﺎﺕﻤﻥ  ﺃﻨﻬﺎﺘﺤﺴﻴﻥ ﺠﻭﺩﺓ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺝ ﻭﺍﻟﺨﺩﻤﺔ ﺍﻟﻤﻘﺩﻤﺔ ﻋﻠﻰ 
ﺒﺎﻫﺘﻤﺎﻡ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺍﻟﻤﻌﺎﺼﺭﺓ ﻭﺨﺎﺼﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻬﺩﻑ ﻟﻠﺤﺼـﻭل  ﺘﺤﺽﻤﻭﻀﻭﻉ ﺍﻟﺠﻭﺩﺓ ﺃﺼﺒﺢ ﻤﻥ ﺃﻫﻡ ﺍﻟﻘﻀﺎﻴﺎ ﺍﻟﺘﻲ  ﺇﻥ
  (:ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ) ﺘﻬﻠﻙ ﻭﻋﻠﻰ ﻤﺴﺘﻭﻯ ﺍﻟﻤﻨﺘﺞﻋﻠﻰ ﻤﺴﺘﻭﻯ ﺍﻟﻤﺴ ﻟﻬﺎ ﺘﺄﺜﻴﺭﻴﻥ ﻫﺎﻤﻴﻥ ﺍﻟﺠﻭﺩﺓﻋﻠﻰ ﻤﺯﺍﻴﺎ ﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ، ﺤﻴﺙ ﺃﻥ 
ﻷﻥ ﻜـﻼ ﻤـﻥ ( ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴـﻲ  ﻤﺭﻜـﺯ ﺍﻟ)ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻙ  ﺫﻫﻥﺠﻭﺩﺓ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺝ ﺘﺯﻴﺩ ﻤﻥ ﻗﻴﻤﺘﻪ ﻓﻲ  :ﻋﻠﻰ ﻤﺴﺘﻭﻯ ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻙ -ﺃ
 ﻴﻥﺍﻟﻤﻨﺎﺴـﺒ  ﻭﺍﻟﻤﻜـﺎﻥ ﺘﺘﻡ ﻓﻲ ﺍﻟﻭﻗـﺕ  ﺒﺤﻴﺙ ,ﻭﺨﺩﻤﺎﺘﻬﻡ ﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺘﻬﻡﺍﻟﻤﻨﺘﺠﻴﻥ ﻭﺍﻟﻤﺴﻭﻗﻴﻥ ﻴﺠﺏ ﺃﻥ ﻴﻬﺘﻤﻭﺍ ﺒﻁﺭﻴﻘﺔ ﺘﻘﺩﻴﻡ 
ﻴﺤﺘﻡ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻀﺭﻭﺭﺓ ﺘﻜﻭﻴﻥ ﻋﻼﻗﺔ ﻤﺴـﺘﻤﺭﺓ  ﻭﺍﻟﺫﻱ" ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ ﺠﻭﺩﺓ "ﺼﺩ ﺒﻪ ﺍﻟﻤﻼﺌﻡ ﻭﻫﻭ ﻤﺎ ﻴﻘ ﺎﻟﺴﻌﺭﺒﻭ
 ﻤـﺎ ﺍﻨﻁﺒﺎﻋﺎﺘﻬﻡ ﺤﻭل ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ ﻭﺍﻟﺨﺩﻤﺎﺕ ﺍﻟﻤﻘﺩﻤﺔ ﻟﻜﻲ ﺘﻜﻭﻥ ﻫﻨﺎﻙ ﺘﻌـﺩﻴﻼﺕ ﻋﻠـﻰ  ﻟﺭﺼﺩ,ﻭﻤﺘﻭﺍﺼﻠﺔ ﻤﻊ ﻋﻤﻼﺌﻬﺎ 
ﺩﻤﺎﺕ ﺍﻟﻤﻘﺩﻤﺔ ﻤـﻥ ﺘﻘﻴﺱ ﻤﺴﺘﻭﻯ ﺭﻀﺎ ﺍﻟﻌﻤﻴل ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ ﻭﺍﻟﺨ ﻤﺅﺸﺭﺍﺕﻋﺩﺓ  ﻭﻫﻨﺎﻙ. ﺘﻘﺩﻤﻪ ﻟﻜﺴﺏ ﺭﻀﺎ ﺍﻟﻌﻤﻴل 
  :ﺒﺎﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴﺔ ﻭﻤﻥ ﺃﻫﻡ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﻤﺅﺸﺭﺍﺕ  ﻤﻘﺎﺭﻨﺔﻁﺭﻑ ﺃﻱ ﻤﺅﺴﺴﺔ 
  
    ﺍﻟﻨﺯﺍﻋـــﺎﺕ ﻋــﺩﺩ                         
                          =    (1)ﺍﻟﻨﺯﺍﻋﺎﺕ ﻤﻊ ﻜل ﻋﻤﻴل ﻤﺘﻭﺴﻁ   
   ﺍﻟﻌﻤـــﻼﺀ ﻋـــﺩﺩ                           
 ﺍﻟﻤﺅﺴﺴـﺎﺕ  ﺤﺎﻟـﺔ  ﺇﻻ ﺃﻥ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻤﺅﺸﺭ ﻴﺼﻌﺏ ﺤﺴﺎﺒﻪ ﻓﻲ ﻼﺌﻬﺎ،ﺒﻌﻤﻋﻼﻗﺔ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ  ﻁﺒﻴﻌﺔﻫﺫﺍ ﺍﻟﻤﺅﺸﺭ  ﻴﺒﻴﻥ   
 ﻭﻓـﻲ , ( ﺍﻟـﺦ ...ﻋﺩﻡ ﺍﻟﺴﺩﺍﺩ، ﺍﻟﻤﺭﺩﻭﺩﺍﺕ)ﻴﻔﻀل ﺃﻥ ﺘﻌﺭﻑ ﺃﺴﺒﺎﺏ ﺍﻟﻨﺯﺍﻋﺎﺕ  ﻟﺫﻟﻙ ,ﺍﻟﺘﻲ ﺘﺘﻌﺎﻤل ﻤﻊ ﺍﻟﺠﻤﻬﻭﺭ ﺍﻟﻭﺍﺴﻊ
ﺍﻟﻤﺅﺴﺴـﺔ ﻭﺍﻟﻌﻤﻴـل ،  ﺒـﻴﻥ ﺤﺴﻥ ﺍﻟﻌﻼﻗـﺔ  ﻋﻠﻰ ﺫﻟﻙﻤﻥ ﺍﻟﺼﻔﺭ ﺩل  ﺍﻟﻨﺘﻴﺠﺔ ﺕﺠﻤﻴﻊ ﺍﻟﺤﺎﻻﺕ ﺃﻭ ﺍﻷﺴﺒﺎﺏ ﻜﻠﻤﺎ ﺍﻗﺘﺭﺒ
ﺃﻨﻪ  ﺇﻟﻰ ﺍﻹﺸﺎﺭﺓﻭﺘﺠﺩﺭ . ﺍﻟﻤﺭﻜﺯ ﺍﻟﺘﻔﺎﻭﻀﻲ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﻋﻥﺎﻟﻲ ﻜﻔﺎﺀﺓ ﻭﻅﻴﻔﺔ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻭﺍﻹﻨﺘﺎﺝ ﻋﻤﻭﻤﺎ، ﻜﻤﺎ ﻗﺩ ﻴﻌﺒﺭ ﻭﺒﺎﻟﺘ
 ﺃﻭﻤﻥ ﺤـﺩﺓ ﺍﻟﻨـﺯﺍﻉ  ﻟﻠﺘﺨﻔﻴﻑ ﺍﻹﺠﺭﺍﺀﺍﺕﺒﺒﻌﺽ  ﺍﻟﻘﻴﺎﻡ ﺒﺈﻤﻜﺎﻨﻪ ﻓﺈﻨﻪ ,ﻤﻊ ﻋﻤﻼﺌﻬﺎ ﻨﺯﺍﻋﺎﺕﻟﻓﻲ ﺤﺎل ﻤﻭﺍﺠﻬﺔ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ 
ﺨـﺩﻤﺎﺕ  ﺘﻘـﺩﻴﻡ  ,ﻻﺴـﺘﻘﺒﺎل ﺍﻟﺸـﻜﺎﻭﻱ  ﻤﺠﺎﻨﻲﺨﻁ ﻫﺎﺘﻔﻲ  ﻓﺘﺢ: ﻨﺫﻜﺭ ﺍﻟﻤﻤﻜﻨﺔﻫﺫﻩ ﺍﻹﺠﺭﺍﺀﺍﺕ  ﺒﻴﻥﺍﻟﻘﻀﺎﺀ ﻋﻠﻴﻪ ﻭﻤﻥ  
 ﺘﻘـﺩﻴﻡ , ((*)ﻤﺅﺴﺴـﺔ ﺍﻟﻜﻌﻀﻭ، ﺸﺭﻴﻙ، ﻤﺎﻟﻙ ﺠﺯﺌـﻲ ﻓـﻲ )ﻋﺭﻭﺽ ﻟﻠﻌﻤﻴل ﺘﺠﻌﻠﻪ  ﺘﻘﺩﻴﻡ ,ﺨﺼﻡ ﺨﺎﺹ ﺘﻘﺩﻴﻡ ,ﻤﺠﺎﻨﻴﺔ




                                                
  .011 ، ﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕ، ﺹﺭﺴﺎﻟﺔ ﺍﻟﻤﺎﺠﺴﺘﺭ : ﻤﺯﻫﻭﺩﺓ ﺍﻟﻤﻠﻴﻙﻋﺒﺩ  -(1)
  061، 851 ﺴﺎﺒﻕ، ﻤﺭﺠﻊﺍﻨﻅﺭ ﺇﻟﻰ ﻗﻠﻴﺏ ﻜﻭﺘﻠﺭ،  ,ﻟﻤﺯﻴﺩ ﻤﻥ ﺍﻟﻤﻌﻠﻭﻤﺎﺕ  -(*)
  .451 ,ﺹ,ﺘﺭﺠﻤﺔ ﻓﻴﺼل ﻋﺒﺩ ﺍﷲ ﺒﺎﺒﻜﺭ، ﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕ  ﻜﻭﺘﻠﺭ،ﻓﻴﻠﻴﺏ  -(2)
 
 
 ﺭﻓـﻊ ﺒﻭﻜﺴﺏ ﻭﻻﺀﻫﻡ ﺘﺯﻴﺩ ﻗﻴﻤﺔ ﺍﻟﻤﻨﺘﺞ ﻭ ﺍﻟﺨﺩﻤﺔ ﻓﻲ ﺫﻫﻥ ﺍﻟﻌﻤﻴل ﻤﻤﺎ ﻴﺴﻤﺢ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴـﺔ  ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ ﻏﻀﺏ ﺎﻤﺘﺼﺎﺹﺒﻭ
 ﻭﻻﺀ ﺒـﻴﻥ ﺍﻟﻤﻭﺍﻟﻲ ﻴﻭﻀﺢ ﺍﻟﻌﻼﻗـﺔ  ﻭﺍﻟﺸﻜل ,ﻋﺎﻟﻴﺔ ﻭﺯﻴﺎﺩﺓ ﺍﻟﺤﺼﺔ ﺍﻟﺴﻭﻗﻴﺔ ﻟﻬﺎ ﺃﺭﺒﺎﺡﺘﺤﻘﻴﻕ  ﻭﺒﺎﻟﺘﺎﻟﻲ ,ﺃﺴﻌﺎﺭ ﻤﻨﺘﺠﺎﺘﻬﺎ
   .ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻭﺭﺒﺤﻴﺔﺍﻟﻌﻤﻴل 
  










 ,ﺍﻟﻘﺎﻫﺭﺓ  ﻤﺎﺠﺴﺘﻴﺭ، ﺠﺎﻤﻌﺔ ﻋﻴﻥ ﺸﻤﺱ ﺭﺴﺎﻟﺔ ,ﺁﺜﺭ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻋﻠﻰ ﻁﺎﻟﺒﻲ ﺍﻟﺨﺩﻤﺎﺕ ﺘﻘﻭﻴﻡ,ﻤﺤﻤﺩ  ﺠﺎﺴﻡﻋﺒﻴﺭ :ﺩﺭـﺍﻟﻤﺼ
  .08.، ﺹ 2002
ﺍﻟﻰ ﺍﻟﻤﺤﺎﻓﻅـﺔ  ﺘﺴﻌﻰﻷﻥ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ , ﺒﻴﻥ ﻭﻻﺀ ﺍﻟﻌﻤﻴل ﻭﺭﺒﺤﻴﺔ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺇﻴﺠﺎﺒﻴﺔﺍﻟﺴﺎﺒﻕ ﺇﻟﻰ ﻭﺠﻭﺩ ﻋﻼﻗﺔ  ﺍﻟﺸﻜل ﻴﺸﻴﺭ
ﻓﻲ ﺤﻴﻥ ﺃﻥ ﺯﻴـﺎﺩﺓ ﺇﻴـﺭﺍﺩﺍﺕ , ﻭﺃﺭﺒﺎﺤﻬﺎ ﺇﻴﺭﺍﺩﺍﺘﻬﺎﻤﻥ ﺨﻼل ﺘﻜﺭﺍﺭ ﻋﻤﻠﻴﺎﺕ ﺍﻟﺸﺭﺍﺀ ﺒﻐﻴﺔ ﺯﻴﺎﺩﺓ ,ﺒﺎﻟﻌﻤﻴل ﻋﻠﻰ ﻋﻼﻗﺘﻬﺎ 
, ﻴﻘﻭﻡ ﺒﺈﻨﻔﺎﻗﻬﺎ ﻋﻠﻰ ﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴـﺔ ﺩﻭﻥ ﻏﻴﺭﻫـﺎ ,ﻤﻴﺯﺍﻨﻴﺔ ﻫﺫﺍ ﺍﻷﺨﻴﺭ  ﻤﻥﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻤﻥ ﺍﻟﻌﻤﻴل ﺘﻤﺜل ﻨﺴﺒﺔ ﻤﺌﻭﻴﺔ 
  .ﺍﺩ ﺒﺯﻴﺎﺩﺓ ﻭﻻﺀ ﻋﻤﻼﺌﻬﺎﻭﻤﻥ ﻫﻨﺎ ﻴﻤﻜﻥ ﺍﻟﻭﺼﻭل ﺇﻟﻰ ﺃﻥ ﺭﺒﺤﻴﺔ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺘﺯﺩ, ﻤﻌﻴﻨﺔﻟﺴﺩ ﺤﺎﺠﺎﺕ 
ﺯﻴﺎﺩﺓ ﺍﻹﻨﺘﺎﺠﻴﺔ ﺍﻟﻨﺎﺘﺠﺔ ﻋﻥ ﻨﻘـﺹ ﺍﻟﻤﻨﺘﺠـﺎﺕ ﺍﻟﻤﻌﺎﺒـﺔ، ﺒﺘﻁـﺎﺒﻕ  ﺍﻟﺠﻭﺩﺓ ﺘﺴﺎﻫﻡ ﻓﻲ  : ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔﻋﻠﻰ ﻤﺴﺘﻭﻯ  -ﺏ 
ﺇﻟـﺦ، ﺤﻴـﺙ ﻴﻤﻜـﻥ (...ﺍﻟﻔﺤـﺹ )ﻤﻊ ﻤﻌﺎﻴﻴﺭ ﺍﻟﺠﻭﺩﺓ ﺍﻟﻌﺎﻟﻤﻴﺔ، ﻭﺍﻨﺨﻔﺎﺽ ﺘﻜﺎﻟﻴﻑ ﺍﻹﻨﺘﺎﺝ ﻭﺍﻟﻤﺭﺍﻗﺒﺔ  ﺍﻟﻤﻨﺘﺞﻤﻭﺍﺼﻔﺎﺕ 
ﻭﻤﺴﺘﻠﺯﻤﺎﺕ ﺍﻹﻨﺘﺎﺝ ﻤﻥ ﺍﻟﻤﻭﺭﺩﻴﻥ ﺒﺎﻟﻨﻭﻋﻴـﺔ  ﺍﻷﻭﻟﻴﺔل ﺍﻟﺤﺼﻭل ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻤﻭﺍﺩ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﺘﺤﻘﻴﻕ ﺍﻟﺠﻭﺩﺓ ﺍﻟﻤﻁﻠﻭﺒﺔ ﻤﻥ ﺨﻼ
ﻭﺍﻟﺸـﻜل .  ﺠـﺎﺕ ﻭﻭﻫﻭ ﻤﺎ ﻴﺅﺩﻱ ﺇﻟﻰ ﺨﻔﺽ ﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻑ ﻭﺘﺤﺴﻴﻥ ﺠﻭﺩﺓ ﺍﻟﻤﻨﺘ, ﺍﻟﻤﻨﺎﺴﺏﺍﻟﺠﻴﺩﺓ ﻭﺃﻗل ﺍﻷﺴﻌﺎﺭ ﻭﻓﻲ ﺍﻟﻭﻗﺕ 
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 ,ﺍﻷﻭل  ﺍﻟﺠﺯﺀ,ﺍﻹﺩﺍﺭﺓﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ :ﺍﻟﻤﺘﻌﺎل ﻋﺒﺩﺸﺎﻟﺯ ﻭﺠﺎﺭﻴﺕ ﺠﻭﻨﺯ ﺘﺭﺠﻤﺔ ﺭﻓﺎﻋﻲ ﻤﺤﻤﺩ ، ﺴﻴﺩ ﺃﺤﻤﺩ :  ﺩﺭـﺍﻟﻤﺼ
  .102.، ﺹ 1002،ﺍﻟﺭﻴﺎﺽ،  ﻴﺦﺍﻟﻤﺭ ﺩﺍﺭ
   :ﺤﻴﺎﺓ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺝ ﺩﻭﺭﺓ -ﺨﺎﻤﺴﺎ    
  :ﺩﻭﺭﺓ ﺤﻴﺎﺓ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺝ ﻤﻔﻬﻭﻡ - ﺃ
ﻤﻌﻴﻨﺔ ﻓﻲ ﺤﻴﺎﺘﻬﺎ، ﺘﺒﺩﺃ ﻤﻥ ﺍﻟﺘﻔﻜﻴﺭ ﻓﻲ ﺨﻠﻕ ﻤﻨﺘﻭﺝ ﺠﺩﻴـﺩ  ﺒﻤﺭﺍﺤلﻠﻭﻗﺎﺕ ﺍﻟﺒﺸﺭﻴﺔ ﺘﻤﺭ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ ﻤﺜل ﺍﻟﻤﺨ ﺇﻥ   
ﺍﻟﻤﺭﺤـﺔ )ﻭﺘﻤﺭ ﺩﻭﺭﺓ ﺤﻴﺎﺓ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺝ ﺒﺄﺭﺒﻌﺔ ﻤﺭﺍﺤل ﻭﻫﻨﺎﻙ ﻤﻥ ﻴﻀـﻴﻑ ﻤﺭﺤﻠـﺔ ﺨﺎﻤﺴـﺔ  ﺍﻟﺴﻭﻕ،ﻭﻴﻨﺘﻬﻲ ﺒﺴﺤﺒﻪ ﻤﻥ 
  :(1)ﻫﺫﻩ ﺍﻟﻤﺭﺍﺤل ﻓﻴﻤﺎ ﻴﻠﻲ ﻤﺜلﺘﺘ ﺤﻴﺙ ,(ﺩﻴﺔﻴﺍﻟﺘﻤﻬ
  (.ﻭﺍﻴﺤﺎﺩ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺝ ﺍﻟﺒﺤﺙﻤﺭﺤﻠﺔ ) ﺒﺎﻟﻤﺭﺤﻠﺔ ﺍﻟﺘﻤﻬﻴﺩﻴﺔ ﺘﺴﻤﻰ: ﺍﻷﻭﻟﻰ  ﺍﻟﻤﺭﺤﻠﺔ
  (.ﺇﻟﻰ ﺍﻟﺴﻭﻕ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺝﺘﻘﺩﻴﻡ )ﻤﺭﺤﻠﺔ ﺍﻟﺘﻘﺩﻴﻡ  ﺘﺴﻤﻰ :ﺍﻟﺜﺎﻨﻴﺔ  ﺍﻟﻤﺭﺤﻠﺔ
  (.ﻨﻤﻭ ﺍﻟﻤﺒﻴﻌﺎﺕ)ﺘﺴﻤﻰ ﻤﺭﺤﻠﺔ ﺍﻟﻨﻤﻭ : ﺍﻟﺜﺎﻟﺜﺔ ﻟﻤﺭﺤﻠﺔﺍ
  .ﻋﻠﻴﻬﺎ ﻤﺭﺤﻠﺔ ﺍﻟﻨﻀﺞ ﻴﻁﻠﻕﻤﻥ  ﻭﻫﻨﺎﻟﻙ.ﺘﺴﻤﻰ ﻤﺭﺤﻠﺔ ﺍﻟﺘﺸﺒﻊ ﻭ ﺜﺒﺎﺕ ﺍﻟﻤﺒﻴﻌﺎﺕ: ﺍﻟﺭﺍﺒﻌﺔ ﺍﻟﻤﺭﺤﻠﺔ
  .ﺔ ﺍﻟﺘﺩﻫﻭﺭ ﺃﻭ ﺘﻨﺎﻗﺹ ﺍﻟﻤﺒﻴﻌﺎﺕﺘﺴﻤﻰ ﻤﺭﺤﻠ: ﺍﻟﺨﺎﻤﺴﺔ ﺍﻟﻤﺭﺤﻠﺔ
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 ﺃﺭﺒﺎﺡ
 ﺃﻋﻠــﻰ
 ﺍﻟﺨﺩﻤﺔ/ ﺍﻟﺜﻘﺔ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﻨﺘﺞ  ﺯﻴﺎﺩﺓ
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( ﻴﺴﺤﺏ ﻤﻥ ﺍﻟﺴﻭﻕ)ﻴﻤﻭﺕ ﻤﻨﺘﻭﺝ ﻤﻌﻴﻥ  ﻓﻘﺩ ﺤﻴﺎﺓ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺝ ﺘﺨﺘﻠﻑ ﻤﻥ ﻤﻨﺘﻭﺝ ﺇﻟﻰ ﺁﺨﺭ  ﺩﻭﺭﺓﺃﻥ  ﺇﻟﻰ ﻨﺸﻴﺭ  
ﺩﺭﺍﺴﺎﺕ ﺤﺩﻴﺜﺔ  ﻭﻫﻨﺎﻙ,  ﻵﺨﺭﻜﻤﺎ ﺃﻥ ﻁﻭل ﻜل ﻤﺭﺤﻠﺔ ﻗﺩ ﻴﺨﺘﻠﻑ ﻤﻥ ﻤﻨﺘﻭﺝ , ﺍﻟﻰ ﻤﺭﺤﻠﺔ ﺍﻟﻨﻀﺞ  ﻴﺼلﻗﺒل ﺃﻥ 
ﻴﺎﺓ ﺃﻏﻠﺏ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﻴﺔ ﻭﺍﻻﺴﺘﻬﻼﻜﻴﺔ ﺃﻥ ﺍﻟﻭﺘﻴﺭﺓ ﺍﻟﺴﺭﻴﻌﺔ ﻟﻼﺒﺘﻜﺎﺭ ﻭﺍﻟﺘﺠﺩﻴﺩ ﺴﺎﻫﻤﺕ ﻓﻲ ﺘﻘﻠﻴﺹ ﺩﻭﺭﺓ ﺤ ﺘﻭﻀﺢ
ﺃﻗل ﻋﺸﺭ ﻤﺭﺍﺕ , ﻭﺃﺼﺒﺤﺕ ﺒﺫﻟﻙ ﺩﻭﺭﺓ ﺤﻴﺎﺓ ﺍﻟﻤﻴﺯﺓ ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻌﺘﻤﺩ ﻋﻠﻰ ﺘﻤﻴﻴﺯ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ ﻓﻲ ﺍﻟﻭﻗﺕ ﺍﻟﺤﺎﻟﻲ , 
   .(1)ﻋﻤﺎ ﻜﺎﻨﺕ ﻋﻠﻴﺔ ﻗﺒل ﻋﺸﺭ ﺴﻨﻭﺍﺕ, ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺘﻭﺴﻁ 
ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺝ ﻤﻥ ﺍﻟﻤﻔﺎﻫﻴﻡ ﺍﻟﻬﺎﻤﺔ ﻟﻤﺩﻴﺭ  ﺤﻴﺎﺓ ﺓﺩﻭﺭ ﻤﻔﻬﻭﻡ ﻴﻌﺘﺒﺭ: ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻴﺔ ﻟﻤﻔﻬﻭﻡ ﺩﻭﺭﺓ ﺤﻴﺎﺓ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺝ ﺍﻷﻫﻤﻴﺔ-  ﺏ
   (2):ﻫﺎﻤﻴﻥ ﺴﺒﺒﻴﻥﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻟ
ﺃﻥ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺝ ﺴﻭﻑ ﻴﻤﻭﺕ ﻭﻴﻨﺩﺜﺭ ﻋﺎﺠﻼ ﺃﻡ ﺁﺠﻼ ﻭﻋﻠﻴﻪ  ﻭﻫﻭ ,ﻤﻔﻬﻭﻡ ﺩﻭﺭﺓ ﺤﻴﺎﺓ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺝ ﻴﺘﻀﻤﻥ ﻤﻌﻨﻰ ﻤﻬﻤﺎ ﺃﻥ  -
   .ﻤﻨﺘﻭﺝ ﺠﺩﻴﺩ ﺃﻭ ﺘﺤﺴﻴﻥ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺝ ﺍﻟﺤﺎﻟﻲ ﺘﻁﻭﻴﺭﻓﻌﻠﻰ ﻤﺩﻴﺭ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ 
ﺘﺘﻁﻠﺏ ﺨﻁﺔ ﺘﺴﻭﻴﻘﻴﺔ ﺨﺎﺼﺔ ﺒﻬﺎ ﻟﻤﻭﺍﺠﻬﺔ ﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴﺔ ﻭ ﺍﻟﻭﻓﺎﺀ  ﻨﺘﻭﺝﺍﻟﻤﻜل ﻤﺭﺤﻠﺔ ﻤﻥ ﻤﺭﺍﺤل ﺩﻭﺭﺓ ﺤﻴﺎﺓ  ﺃﻥ   -
ﻤﺭﺤﻠﺔ ﺘﻨﺎﻗﺹ ﺍﻟﻤﺒﻴﻌﺎﺕ ﻴﻜﻭﻥ ﻤﻥ ﺍﻟﻀﺭﻭﺭﺓ ﺇﺤﻼﻟﻪ  ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺝﻋﻨﺩﻤﺎ ﻴﺩﺨل  ﻓﻤﺜﻼ ,ﺒﻬﺎ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺝ ﻴﻤﺭﺒﻤﺘﻁﻠﺒﺎﺕ ﻜل ﻤﺭﺤﻠﺔ 
 ﺴﻴﺎﺴﺔ  ﺃﺠل ﻭﻀﻊ ﻤﻥ ﺍﻟﺤﺎﻟﻲ، ﻭﺃﺜﻨﺎﺀ ﻤﺭﺤﻠﺔ ﺍﻟﺘﺸﺒﻊ ﻓﺈﻨﻪ ﻴﺠﺏ ﺍﻨﻔﺎﻕ ﻤﺼﺎﺭﻴﻑ ﺃﻜﺒﺭ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺝﺒﻤﻨﺘﻭﺝ ﺠﺩﻴﺩ ﺃﻭ ﺘﺤﺴﻴﻥ 
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 .522، 422ﺸﺭﻴﻑ ﺍﻟﻌﺎﺼﻲ، ﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕ، ﺹ  ﺃﺤﻤﺩﺸﺭﻴﻑ  -(2)
 
 
ﺘﺴﻭﻴﻘﻴﺔ  ﺨﻁﺔﻭﺒﺼﻔﺔ ﻋﺎﻤﺔ ﻓﺎﻥ ﻟﻜل ﻤﺭﺤﻠﺔ ﻤﻥ ﻤﺭﺍﺤل ﺩﻭﺭﺓ ﺤﻴﺎﺓ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺝ ﻤﺯﻴﺠﺎ ﺘﺴﻭﻴﻘﻴﺎ ﺃﻭ .ﻟﻠﻤﻨﺘﻭﺝ ﻓﻌﺎﻟﺔ ﺘﺭﻭﻴﺞ
   .ﻭﺍﻟﺠﺩﻭل ﺍﻟﻤﺎﻟﻲ ﻴﻭﻀﺢ ﺫﻟﻙ, ﻤﻼﺌﻤﺔ 
  
  ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺝﺍﻟﺨﻁﺔ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻴﺔ ﻟﻤﺨﺘﻠﻑ ﻤﺭﺍﺤل ﺩﻭﺭﺓ ﺤﻴﺎﺓ ( : 41)ﺭﻗﻡ  ﺍﻟﺠﺩﻭل
 اﻟﻤﻨﺘﻮج ﻓﻲ اتﺗﻐﯿﯿﺮ اﻟﺘﻮزﯾــﻊ اﻟﺘﺮوﯾــــﺞ  ﺍﻟﺴﻌــــﺭ ﺍﻟﻤﺭﺤﻠﺔ
 ﺘﻘﺩﻴﻡ
 ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺝ
ﺘﻐﻁﻴـﺔ  ﺒﻬـﺩﻑ  ﺎﻴﻜﻭﻥ ﻤﺭﺘﻔﻌ ﻗﺩ
ﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻑ ﺍﻻﺒﺘﺩﺍﺌﻴـﺔ ﺃﻭ ﻤﻨﺨﻔﻅـﺎ 
ﺤﺼـﺔ ﻓـﻲ  ﺃﻜﺒﺭﻟﻠﺤﺼﻭل ﻋﻠﻰ 
 .ﺍﻟﺴﻭﻕ
ﻤﻜﺜﻔﺎ ﻭﻴﺭﻜﺯ ﻋﻠﻰ ﺇﻋﻁﺎﺀ  ﻴﻜﻭﻥ
ﻋ ــﻥ ﺍﻟﻤﻨﺘ ــﻭﺝ  ﻤﻌﻠﻭﻤ ــﺎﺕ
 ﻩﻭﺨﺼﺎﺌﺼﻪ ﻭﻤﺯﺍﻴﺎﻩ ﻭﻓﻭﺍﺌﺩ
ﺇﻴﺠﺎﺩ ﺃﻜﺒﺭ  ﻤﺤﺎﻭﻟﺔ
ﺸ ـﺒﻜﺔ ﻟﻠﺘﻭﺯﻴ ــﻊ 
ﻤﻥ ﺍﻟﻭﺼﻭل  ﻠﺘﺄﻜﺩﻟ




ﺒﻤﺎ ﺃﻥ ﻁﻠﺏ ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ  ﺍﻟﺴﻌﺭ  ﺭﻓﻊ ﺍﻟﻨﻤﻭ
  .ﻤﺭﺘﻔﻊ
ﻭﻴﺭﻜﺯ ﻋﻠﻰ ﺍﺴﻡ ﺍﻟﻤﺎﺭﻜﺔ  ﻤﻜﺜﻑ
 .ﻟﻠﻤﻨﺘﻭﺝ ﻭﻻﺀﻟﺨﻠﻕ 
ﺃﻜﺒﺭ ﻋـﺩﺩ  ﺇﻴﺠﺎﺩ
 ﻤﻥ ﺍﻟﻤﻭﺯﻋﻴﻥ
ﻭﺃﻏﻠﻔـﺔ ﺠﺩﻴـﺩﺓ  ﺃﺤﺠﺎﻡ 




ﻤﻜﺜﻔﺎ ﻭﻴﺭﻜﺯ ﻋﻠﻰ ﺘﻔـﻭﻕ  ﻴﻜﻭﻥ .ﺍﻟﺴﻌﺭ ﻟﺠﺫﺏ ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ ﺘﺨﻔﻴﺽ
ﻋﻠ ــﻰ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺠ ــﺎﺕ  ﻭﺝﺍﻟﻤﻨﺘ ـ
 .ﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴﺔ ﻭﻴﺫﻜﺭ ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ ﺒﻔﻭﺍﺌﺩﻩ
ﺯﻴﺎﺩﺓ ﻋﺩﺩ  ﻤﺤﺎﻭﻟﺔ
 ﺍﻟﻤﻭﺯﻋﻴﻥ
ﺇﻴﺠﺎﺩ ﻋﻤﻼﺀ ﺠﺩﺩ  ﻤﺤﺎﻭﻟﺔ





ﻟﺘﺼـﺭﻴﻑ ﺍﻟﻤﺨـﺯﻭﻥ  ﻤـﻨﺨﻔﺽ
 .ﺒﺴﺭﻋﺔ
ﻋ ــﺩﺩ  ﺘﺨﻔ ــﻴﺽ .ﻤﻌﺘﺩل
 ﺍﻟﻤﻭﺯﻋﻴﻥ
 .ﺠﺫﺭﻴﺔ ﻭﺸﺎﻤﻠﺔ ﺘﻐﻴﻴﺭﺍﺕ
  .532ﺸﺭﻴﻑ ﺍﻟﻌﺎﺼﻲ، ﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕ، ﺹ  ﺃﺤﻤﺩ ﺸﺭﻴﻑ:  ﺩﺭـﺍﻟﻤﺼ
  
ﺒﻨﺎﺀ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻬﺩﻑ ﻤﻥ ﺍﻟﺸﺭﺍﺀ ﺇﻟﻰ   ﺃﺴﺎﺴﻴﺘﻴﻥﺘﻘﺴﻴﻡ ﺍﻟﻤﻨﺘﺠﺎﺕ ﺇﻟﻰ ﻤﺠﻤﻭﻋﺘﻴﻥ  ﻴﻤﻜﻥ : ﺍﻟﻤﻨﺘﺠﺎﺕ  ﺘﺼﻨﻴﻑ -ﺴﺎﺩﺴﺎ
 ﺒﺸﺭﺍﺌﻬﺎﺍﻟﺘﻲ ﻴﻘﻭﻡ ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻙ  ﺍﻻﺴﺘﻬﻼﻜﻴﺔ ﺘﻠﻙ ﺠﺎﺕﻭﺒﺎﻟﻤﻨﺘﻴﻘﺼﺩ  ﺤﻴﺙ، ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﻴﺔ ﺠﺎﺕﻭﻭﺍﻟﻤﻨﺘ  ﺍﻻﺴﺘﻬﻼﻜﻴﺔ ﺠﺎﺕﺘﻭﺍﻟﻤﻨ
  :(1)ﺇﻟﻰ ﺒﺩﻭﺭﻫﺎ ﺭﻏﺒﺎﺘﻪ ﻭﺘﻨﻘﺴﻡﻭ ﺤﺎﺠﺎﺘﻪ ﺇﺸﺒﺎﻉﺭﺽ ﻟﻐ
ﻟﻠﺒﺤﺙ ﻋﻨﻬﺎ ﺍﻟﺴﻬﻭﻟﺔ ﺘﻭﻓﺭﻫﺎ، ﻭﻻ ﺘﺘﻁﻠﺏ ﺠﻬﻭﺩ  ﻤﺸﻘﺔﺍﻟﺴﻠﻊ ﺍﻟﺘﻲ ﻻ ﺘﺘﺤﻤل ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻙ  ﻭﻫﻲ : ﺍﻟﻤﺴﻴﺭﺓ  ﺍﻟﺴﻠﻊ -
ﻋﻥ ﺍﻟﻤﻌﻠﻭﻤﺎﺕ ﺍﻟﺨﺎﺼﺔ ﺒﺎﻟﻤﻨﺘﺞ ﻭﻫﻲ ﻋﺎﺩﺓ ﻤﺎ ﺘﻤﺘﺎﺯ ﺒﺎﻨﺨﻔﺎﺽ ﺃﺴﻌﺎﺭﻫﺎ  ﻭﺍﻟﺒﺤﺙﺘﺴﻭﻴﻘﻴﺔ ﻜﺒﻴﺭﺓ ﻤﻥ ﺤﻴﺙ ﺍﻟﻤﻘﺎﺭﻨﺔ 
 .ﺤﻑﺍﻟﺼ: ﻤﺜل 
 ﺍﻻﺴﺘﻔﺎﺩﺓﺍﻟﺴﻠﻊ ﺍﻟﺘﻲ ﻴﺸﺘﺭﻴﻬﺎ ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻙ ﺒﻌﺩ ﺇﺠﺭﺍﺀ ﺩﺭﺍﺴﺔ ﻭﺒﺤﺙ ﻋـﻥ ﻤﻤﻴﺯﺍﺘﻬــﺎ ﻭ  ﻲﻭﻫ :ﺴﻠﻊ ﺍﻟﺘﺴﻭﻕ -
  .ﺍﻟﺦ... ﺍﻟﻤﻨﺯﻟﻴﺔ، ﺍﻷﺜﺎﺙ ﺍﻷﺩﻭﺍﺕ ﻤﺜل ﻭﺍﻟﻀﻤﺎﻨﺎﺕ ﺍﻟﻤﻘﺩﻤﺔﻤﻥ ﺍﻟﺨﺩﻤﺎﺕ 
                                                
  .212-702.ﺹ, ﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕ, ﺃﺤﻤﺩ ﺸﺭﻴﻑ ﺍﻟﻌﺎﺼﻲ  - : ﺘﻡ ﺍﻻﻋﺘﻤﺎﺩ ﻋﻠﻰ   (1)




ﺍﻟﺩﺨل  ﺃﺼﺤﺎﺏﺸﺭﺍﺌﻬﺎ ﺒﻭﻋﺎﺩﺓ ﻤﺎ ﻴﻘﻭﻡ  ﻤﻌﻴﻨﺔﺼﺎﺌﺹ ﺨﺍﻟﺴﻠﻊ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻨﻔﺭﺩ ﺒﻤﻤﻴﺯﺍﺕ ﻭ ﻭﻫﻲ :ﺨﺎﺼﺔ ﺴﻠﻊ -
  .ﻤﺜل ﺍﻟﺴﻴﺎﺭﺍﺕ ﻨﻬﺎﺃﺜﻤﺎﻻﺭﺘﻔﺎﻉ ﻨﻅﺭ ﺍﻟﻤﺭﺘﻔﻊ 
ﺍﻷﻓﺭﺍﺩ ﺃﻭ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ  ﻤﻥﺸﺭﺍﺌﻬﺎ ﺍﻟﻤﺸﺘﺭﻱ ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﻲ ﺒﺍﻟﻤﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﻴﺔ ﻓﻬﻲ ﺘﻠﻙ ﺍﻟﻤﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﻴﻘﻭﻡ  ﺃﻤﺎ   
ﻭﻤﺎ ﻴﻼﺤﻅ ﺃﻥ  ,ﻗﺎﺒﻠﺔ ﻟﻼﺴﺘﻬﻼﻙ ﺒﺼﻔﺔ ﻨﻬﺎﺌﻴﺔ ﻭﺨﺩﻤﺎﺕﺒﻐﺭﺽ ﺍﺴﺘﺨﺩﺍﻤﻬﺎ ﻓﻲ ﺍﻟﻌﻤﻠﻴﺎﺕ ﺍﻹﻨﺘﺎﺠﻴﺔ ﻟﻠﺤﺼﻭل ﻋﻠﻰ ﺴﻠﻊ 
ﻨﺕ ﺍﺴﺘﻬﻼﻜﻴﺔ ﺃﻭ ﺼﻨﺎﻋﻴﺔ، ﻭﻫﺫﺍ ﻴﺘﻭﻗﻑ ﻋﻠﻰ ﻤﺠﺎل ﺍﻻﺴﺘﺨﺩﺍﻡ ﺍﻟﻨﻬﺎﺌﻲ ﻜﺎ ﺴﻭﺍﺀﺒﻌﺽ ﺍﻟﻤﻨﺘﺠﺎﺕ ﻴﺼﻌﺏ ﺍﻟﺘﻤﻴﻴﺯ ﺒﻴﻨﻬﺎ 
ﻴﺴﺘﺨﺩﻡ ﻹﻀﺎﺀﺓ ﻤﻨﺯل ﻓﻴﻌﺘﺒﺭ ﻤﻨﺘﻭﺝ ﺍﺴﺘﻬﻼﻜﻲ، ﻭﻟﻜﻥ ﻋﻨﺩﻤﺎ ﻴﻘﻭﻡ  ﻋﻨﺩﻤﺎ ﺍﻟﻜﻬﺭﺒﺎﺌﻲ ﺍﻟﻤﺼﺒﺎﺡ ﻭﻤﺜﺎل ﺫﻟﻙ ﻓﺎﻥ.ﻟﻬﺎ
 ﻨﺘﻭﺝﻭﻤﺍﻟﺘﻤﻴﻴﺯ ﺒﻴﻥ ﻤﻨﺘﻭﺝ ﺍﺴﺘﻬﻼﻜﻲ  ﻭ, ﺒﻐﺭﺽ ﺇﻀﺎﺀﺓ ﺍﻟﻤﺼﻨﻊ، ﻓﺈﻨﻪ ﻴﻌﺘﺒﺭ ﻤﻨﺘﻭﺝ ﺼﻨﺎﻋﻲ  ﺍﻟﻤﺼﺎﻨﻊﺸﺭﺍﺌﻪ ﺃﺤﺩ ﺒ
ﺘﺨﺘﻠﻑ ﻋﻥ ﺍﻟﺨﻁﻁ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻴﺔ  ﺍﻻﺴﺘﻬﻼﻜﻴﺔﺼﻨﺎﻋﻲ ﺫﺍ ﻤﻐﺯﻯ ﻟﻤﺩﻴﺭ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ، ﺤﻴﺙ ﺃﻥ ﺍﻟﺨﻁﻁ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻴﺔ ﻟﻠﻤﻨﺘﺠﺎﺕ 
   :(1)ﻤﻨﻬﺎ ﺍﻟﻤﻨﺘﺠﺎﺕﻋﺩﺓ ﻤﻌﺎﻴﻴﺭ ﺃﺨﺭﻯ ﻟﺘﺼﻨﻴﻑ  ﻭﻫﻨﺎﻟﻙ,ﻟﻠﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﻴﺔ
   (*)ﻤﻌﺩل ﺍﻻﺴﺘﻬﻼﻙ ﺃﻭ ﺍﻻﺴﺘﺨﺩﺍﻡ ﺤﺴﺏ - ﺃ
ﻫﻲ ﻭ ﻭﻫﻨﺎﻟﻙ ﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ ﻏﻴﺭ ﻤﻌﻤﺭﺓ ﺯﻤﻨﻴﺔ ﻁﻭﻴﻠﺔ ﺘﺭﺓﻓ ﺨﻼلﻌﻤل ﺘﺠﺎﺕ ﺘﺴﻭﻫﻲ ﻤﻨﺘﻭ ,ﻤﻌﻤﺭﺓ  ﻤﻨﺘﺠﺎﺕﻫﻨﺎﻟﻙ 
  .ﻓﺘﺭﺓ ﻗﺼﻴﺭﺓﻭﻓﻲ ﺓ ﺩﻙ ﺒﺴﺭﻋﺔ ﻤﺭﺓ ﻭﺍﺤﻠﺠﺎﺕ ﺘﺴﺘﻌﻤل ﺃﻭ ﺘﺴﺘﻬﻭﻤﻨﺘ
  :ﺍﻟﻭﻻﺀ  ﺩﺭﺠﺔﺤﺴﺏ  -ﺏ
ﺘﻭﺠﺩ ﻜﻤﺎ, ﻋﻨﻬﺎﺠﺎﺕ ﺘﺘﻤﻴﺯ ﺒﺼﻌﻭﺒﺔ ﺘﺤﻭﻴل ﺍﻟﻤﺸﺘﺭﻱ ﻭﺘﺘﻤﺘﻊ ﺒﺩﺭﺠﺔ ﻭﻻﺀ ﻋﺎﻟﻴﺔ ﻭﻫﻲ ﻤﻨﺘ ﺠﺎﺕﻭﻤﻨﺘﺘﻭﺠﺩ 
  .ﻋﻨﻬﺎﺯ ﺒﺴﻬﻭﻟﺔ ﺘﺤﻭﻴل ﺍﻟﻤﺸﺘﺭﻯ ﺠﺎﺕ ﺘﺘﻤﻴﻭﺘﺘﻤﺘﻊ ﺒﺭﺠﺔ ﻭﻻﺀ ﻤﻨﺨﻔﻀﺔ ﻭﻫﻲ ﻤﻨﺘ ﺠﺎﺕﻭﻤﻨﺘ
ﻭﺍﻟﺘﻤﻴﻴﺯ ﻓﻲ ﻫﺫﻩ ﻴﻤﻜﻥ ﺍﻟﺘﻤﻴﻴﺯ ﻫﻨﺎ ﺒﻴﻥ ﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ ﻀﺭﻭﺭﻴﺔ ﻭﻤﻨﺘﻭﺠﺎ ﻜﻤﺎﻟﻴﺔ  :ﺘﺸﺒﻌﻬﺎﺤﺴﺏ ﺍﻟﺤﺎﺠﺎﺕ ﺍﻟﺘﻲ  -ﺝ
ﻌﺘﺒﺭ ﻀﺭﻭﺭﻴﺎ ﻴﻗﺩ  ﺍﻟﻤﻨﺨﻔﺽ ﺍﻟﺩﺨلﻌﺩ ﻜﻤﺎﻟﻴﺎ ﺒﺎﻟﻨﺴﺒﺔ ﻟﺼﺎﺤﺏ ﻴﻷﻨﻪ ﻤﺎ ﻗﺩ  ﺔﻴﺨﻀﻊ ﻟﻤﻘﺎﻴﻴﺱ ﻏﻴﺭ ﺜﺎﺒﺘ ﺍﻟﺤﺎﻟﺔ
  .ﻟﺼﺎﺤﺏ ﺍﻟﺩﺨل ﺍﻟﻌﺎﻟﻲ 
ﺤﺩ ﺫﺍﺘﻪ، ﻭﺇﻨﻤﺎ ﻴﺸﺘﺭﻱ ﺍﻻﺸﺒﺎﻉ ﺍﻟﺫﻱ ﻴﺘﻭﻗﻊ ﺍﻟﺤﺼﻭل  ﻓﻲﻤﻨﺘﻭﺝ ﻟﻜﺎﻥ ﺍﻟﻌﻤﻴل ﻻ ﻴﺸﺘﺭﻱ ﺍ ﺇﺫﺍ : ﺍﻟﺴﻌﺭ -2-2-3
ﻟﻠﺴﻌﺭ ﺩﻭﺭ ﻜﺒﻴﺭ ﻓﻲ ﺠﻌل ﺍﻟﻌﻤﻴل ﻴﻘﺒل ﻋﻠﻰ ﺸﺭﺍﺀ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺝ ﺃﻭ ﻴﺒﺘﻌﺩ ﻋﻨﻪ، ﻓﺎﻟﺴﻌﺭ  ﻓﺈﻥ ،(2)ﻋﻠﻴﻪ ﻤﻥ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺝ
ﻟﻠﻤﺴﺴﺔ ﻓﻴﻌﺩ ﺒﻤﺜﺎﺒﺔ ﺍﻟﻭﺴﻴﻠﺔ  ﺒﺎﻟﻨﺴﺒﺔﺃﻤﺎ ﺒﺎﻟﻨﺴﺒﺔ ﻟﻠﻌﻤﻴل ﺒﻤﺜﺎﺒﺔ ﺍﻟﺘﻜﻠﻔﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﻴﺘﺤﻤﻠﻬﺎ ﻟﻘﺎﺀ ﺤﻴﺎﺯﺘﻪ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺝ،  ﻴﻌﺘﺒﺭ
ﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻑ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﺘﺤﻤﻠﻬﺎ ، ﻭﻜﻭﺴﻴﻠﺔ ﻟﺘﺤﻘﻴﻕ ﺇﺤﺩﻯ ﺃﻫﺩﺍﻓﻬﺎ  ﻤﺨﺘﻠﻑﺃﻭ ﺍﻷﺩﺍﺓ ﺍﻟﺘﻲ ﻴﻤﻜﻥ ﺒﻭﺍﺴﻁﺘﻬﺎ ﺇﺴﺘﻌﺎﺩﺓ ﻗﻴﻤﺔ 
ﻭﺒﻬﺫﺍ ﺍﻟﺘﻀﺎﺭﺏ ﺍﻟﻤﺼﻠﺤﻲ ﺒﻴﻥ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻭﺍﻟﻌﻤﻴل . ، ﺃﻭ ﺯﻴﺎﺩﺓ ﻓﻲ ﺤﺼﺘﻬﺎ ﺍﻟﺴﻭﻗﻴﺔ ﺃﺭﺒﺎﺤﺎﺍﻟﺘﻭﺴﻴﻌﻴﺔ ﺴﻭﺍﺀ ﻜﺎﻨﺕ 
ﺘﺘﻤﺜل ﻓﻲ ﺍﻟﺘﻭﻓﻴﻕ ﺒﻴﻥ ﻫﺎﺘﻴﻥ ﺍﻟﻤﺼﻠﺤﺘﻴﻥ ﺒﺎﻟﻜﻴﻔﻴﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﺠﻌل  ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻓﻲ  ﺔﻔﻠﻰ ﻭﻅﻴﻤﻬﻤﺔ ﺍﻟﻘﺎﺌﻤﻴﻥ ﻋ ﻓﺈﻥ
  .(3)ﺎﻤﺴﺘﻭﻯ ﻴﺘﻭﺍﻓﻕ ﻤﻊ ﺍﻟﻘﺩﺭﺓ ﺍﻟﺸﺭﺍﺌﻴﺔ ﻟﻠﻌﻤﻴل ﻭﻤﻊ ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﺴﻌﻰ ﺇﻟﻰ ﺘﺤﻘﻴﻘﻬ ﻓﻲﺃﺴﻌﺎﺭ ﺍﻟﻤﻨﺘﺠﺎﺕ 
                                                
 . 041 -931 .ﺹ ،0002 ،ﺍﻷﺭﺩﻥ ،ﻋﻤﺎﻥ ،، ﺩﺍﺭ ﺍﻟﺸﺭﻭﻕ ﻟﻠﻨﺸﺭ ﻭﺍﻟﺘﻭﺯﻴﻊ1ﻁ، ﻤﺩﺨل ﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ: ﺍﻟﻌﺴﻜﺭﻱ ﺸﺎﻜﺭﺃﺤﻤﺩ   (1)
  .851. 931ﺸﺎﻜﺭ ﺍﻟﻌﺴﻜﺭﻱ، ﺹ  ﺃﺤﻤﺩ: ﻟﻤﺯﻴﺩ ﻤﻥ ﻤﻌﻠﻭﻤﺎﺕ ﺍﻨﻅﺭ( *)
 .15.ﺹ, ﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕ, ﻋﻤﺎﺭ ﺍﻟﻌﺭﺒﻲ   (2)
 .803-703ﺴﺎﺒﻕ،  ﻤﺭﺠﻊ, ﻤﺤﻤﺩ ﻓﺭﻴﺩ ﺍﻟﺼﺤﻥ ﻭ ﺍﺴﻤﺎﻋﻴل ﺍﻟﺴﻴﺩ ﻭﻨﺎﺩﻴﺔ ﺍﻟﻌﺎﺭﻑ (3)
 
 
 ﺍﻷﻁﺭﺍﻑﺼﺎﺩﻴﺔ ﺇﻟﻰ ﺍﻻﻗﺘ ﺴﺴﺔﺅﻓﻲ ﺍﻟﻤ ﺍﻟﺘﺴﻌﻴﺭﺃﻫﻤﻴﺔ  ﺘﺭﺠﻊ : ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔﻋﻤﻠﻴﺔ ﺍﻟﺘﺴﻌﻴﺭ ﻓﻲ  ﺃﻫﻤﻴﺔ -1-2-2-3
  :(4)ﺤﺼﺭ ﺃﻫﻤﻴﺘﻪ ﻓﻲ ﺍﻟﻌﻨﺎﺼﺭ ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔ ﻭﻴﻤﻜﻥ, ﺃﻭ ﺍﻟﺠﻬﺎﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﻴﺭﺘﺒﻁ ﺒﻬﺎ ﺘﺤﺩﻴﺩ ﺍﻟﺴﻌﺭ 
  .ﺍﻟﻔﻜﺭﺓ ﺃﻭ ﺍﻟﺨﺩﻤﺔ, ﺍﻟﺴﻌﺭ ﺒﻘﻭﺓ ﻋﻠﻰ ﻨﻭﻉ ﻭﺤﺠﻡ ﺍﻟﻁﻠﺏ ﺒﺎﻟﻨﺴﺒﺔ ﻟﻠﻤﻨﺘﺞ  ﻴﺅﺜﺭ -
  .ﺍﻟﺴﻌﺭ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻤﺭﻜﺯ ﺍﻟﻤﺎﻟﻲ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﻭﻋﻠﻰ ﺤﺼﺘﻬﺎ ﺍﻟﺴﻭﻗﻴﺔ ﻴﺅﺜﺭ -
ﺨﺩﻤﺎﺘﻬﺎ  ﻭﺘﻨﻭﻴﻊﺅﺴﺴﺔ ﻭﻤﻥ ﺜﻡ ﻋﻠﻰ ﻗﺩﺭﺘﻬﺎ ﻓﻲ ﺘﻁﻭﻴﺭ ﻤﻨﺘﺠﺎﺘﻬﺎ ﺍﻟﺴﻌﺭ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻤﺭﻜﺯ ﺍﻟﻤﺎﻟﻲ ﻟﻠﻤ ﺜﺭﺅﻴ -
  .ﻭﺍﻟﺘﺴﻬﻴﻼﺕ ﻭﺍﻻﻤﺘﻴﺎﺯﺍﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻤﻨﺤﻬﺎ ﻟﻌﻤﻼﺌﻬﺎ
ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﺩﻓﺔ ﻭﻜﺫﺍ ﻓﻲ  ﺍﻟﺴﻭﻗﻴﺔﺠﻬﺎﺯ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻋﻨﺩ ﺘﺤﺩﻴﺩ ﺍﻟﻤﺒﻴﻌﺎﺕ ﺍﻟﻤﺘﻭﻗﻌﺔ ﻭﺘﺤﺩﻴﺩ ﺍﻟﻘﻁﺎﻋﺎﺕ  ﻰﺍﻟﺴﻌﺭ ﻋﻠ ﺜﺭﺅﻴ -
  .ﺍﻟﻌﻤﻴلﻭﻀﻊ ﺍﻟﺨﻁﺔ ﺍﻟﺘﺭﻭﻴﺠﻴﺔ ﻭﺍﻟﺒﻴﻌﻴﺔ ﻨﻔﺴﻴﺎ ﻭﻋﺎﻁﻔﻴﺎ ﻋﻠﻰ 
ﻋﺎﺌﺩ ﺒﻴﻨﻤﺎ ﻴﻨﺘﺞ ﻋﻥ  ﻋﻨﻪﺍﻟﺴﻌﺭ ﻴﺨﺘﻠﻑ ﻋﻥ ﻋﻨﺎﺼﺭ ﺍﻟﻤﺯﻴﺞ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ ﺍﻟﺜﻼﺜﺔ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻓﻲ ﻜﻭﻨﻪ ﻴﻨﺘﺞ  ﺇﻥ -
  .(1)ﺍﻟﻌﻨﺎﺼﺭ ﺍﻷﺨﺭﻯ ﺘﻜﺎﻟﻴﻑ
ﺒﻌﻭﺍﻤل ﺩﺍﺨﻠﻴﺔ  ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔﺘﺤﺩﻴﺩ ﺍﻟﺴﻌﺭ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ  ﻴﺘﺄﺜﺭ : ﺍﻟﻤﺅﺜﺭﺓ ﻓﻲ ﺘﺤﺩﻴﺩ ﺍﻷﺴﻌﺎﺭ ﺍﻟﻌﻭﺍﻤل -2-2-2-3
  .ﻭﻋﻭﺍﻤل ﺨﺎﺭﺠﻴﺔ
  :ﻓﻲ ﻭﺘﺘﻤﺜل: ﺍﻟﺨﺎﺭﺠﻴﺔ ﺍﻟﻌﻭﺍﻤل -ﺃﻭﻻ
ﻜﻠﻤﺎ ﻜﺎﻥ ﺍﻟﻁﻠﺏ ﻤﺭﺘﻔﻌﺎ ﺸﺠﻊ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻋﻠﻰ ﺭﻓﻊ ﺍﺴﻌﺎﺭﻫﺎ ﻟﺘﻐﻁﻴﺔ  ﺤﻴﺙ ,ﻴﺅﺜﺭ ﺍﻟﻁﻠﺏ ﻋﻠﻰ ﺴﻌﺭ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺝ:  ﺍﻟﻁﻠﺏ - ﺍ
ﺍﻟﺩﺨل،  ﻤﺜل ,ﻤﻊ ﻀﺭﻭﺭﺓ ﻤﺭﺍﻋﺎﺓ ﺍﻟﻌﻭﺍﻤل ﺍﻷﺨﺭﻯ ﺍﻟﻤﺅﺜﺭﺓ ﻋﻠﻰ ﻁﻠﺏ ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻙ ﺼﺤﻴﺢ،ﺘﻜﺎﻟﻴﻔﻬﺎ ﻭﺍﻟﻌﻜﺱ 
  .ﺍﻟﺦ...ﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴﺔ
ﺎ ﻭﻤﺅﺜﺭﺍ ﻋﻠﻰ ﻗﺩﺭﺓ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻓﻲ ﺘﺤﺩﻴﺩ ﺃﺴﻌﺎﺭ ﻤﻨﺘﺠﺎﺘﻬﺎ، ﻓﻴﺠﺏ ﻫﺎﻤ ﺨﺎﺭﺠﻴﺎﻋﺎﻤﻼ  ﻭﻴﻤﺜﻠﻭﻥ : ﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴﻭﻥ -ﺏ
ﺒﺎﺴﺘﻤﺭﺍﺭ ﻭﺍﻟﻌﻤل ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺘﻨﺒﺅ ﺒﺴﻠﻭﻙ ﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴﻴﻥ  ﻬﺎﻴﻤﻨﺎﻓﺴﺃﺴﻌﺎﺭ  ﺒﻤﺘﺎﺒﻌﺔﺘﺤﺩﻴﺩ ﺃﺴﻌﺎﺭ ﻤﻨﺘﺠﺎﺘﻬﺎ  ﻋﻨﺩﻋﻠﻰ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ 
  .ﺒل ﻓﻲ ﺼﻨﺎﻋﺎﺕ ﺃﺨﺭﻯ ﺘﺸﺒﻊ ﻨﻔﺱ ﺍﻟﺤﺎﺠﺔ ،ﻓﻘﻁﻟﻴﺱ ﻓﻲ ﻨﻔﺱ ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﺔ 
 ﺒﻬﺎﺴﺴﺔ ﻓﻲ ﺘﺤﺩﻴﺩ ﺍﺴﻌﺎﺭ ﻤﻨﺘﺠﺎﺘﻬﺎ ﺒﺎﻟﻅﺭﻭﻑ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻤﺭ ﻗﺩﺭﺓ ﺍﻟﻤﺅ ﺘﺘﺄﺜﺭ :ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔ  ﺍﻟﻅﺭﻭﻑ - ﺝ
  .ﺘﺨﻔﻴﻀﻬﺎ ﺃﻭ ﻭﺫﻟﻙ ﺒﺎﻟﺯﻴﺎﺩﺓ ﻓﻲ ﺃﺴﻌﺎﺭ ﺍﻟﻤﻨﺘﺠﺎﺕ ﺃﻭ ﺍﻟﺨﺩﻤﺎﺕ ﺍﻟﻤﺼﺎﺤﺒﺔ ﻟﻬﺎ
ﺯﻴﺎﺩﺓ ﻓﻲ ﺃﺴﻌﺎﺭ ﺍﻟﻤﻭﺍﺩ  ﻙﻟﺍﻟﻤﻭﺭﺩﻭﻥ ﻓﻲ ﺘﺤﺩﻴﺩ ﺃﺴﻌﺎﺭ ﺍﻟﻤﻨﺘﺠﺎﺕ ﺤﻴﺙ ﻜﻠﻤﺎ ﻜﺎﻨﺕ ﻫﻨﺎ ﻴﺅﺜﺭ : ﺍﻟﻤﻭﺭﺩﻭﻥ -ﺩ




                                                
 .022، 912ﺃﺒﻭ ﺒﻜﺭ، ﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕ، ﺹ  ﻤﺤﻤﻭﺩﻤﺼﻁﻔﻰ   (4
 .711ﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕ، ﺹ  ﻜﻭﺘﻠﺭ،ﻓﻠﻴﺏ   (1)
 
 
  :ﺍﻟﺩﺍﺨﻠﻴﺔ ﺍﻟﻌﻭﺍﻤل -ﺜﺎﻨﻴﺎ
ﺇﻟﻰ ﺘﺤﻘﻴﻘﻬﺎ ، ﻓﻬﺩﻑ ﺯﻴﺎﺩﺓ ﺍﻟﺤﺼﺔ  ﺍﻟﺘﺴﻌﻴﺭﻤﺎ ﺘﺤﺩﺩ ﺍﻷﺴﻌﺎﺭ ﺍﻨﻁﻼﻗﺎ ﻤﻥ ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ ﺍﻟﺘﻲ ﻴﺴﻌﻰ  ﻜﺜﻴﺭﺍ: ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ -ﺃ 
ﻱ ﻴﺼﺎﺤﺒﻪ ﻋﺎﺩﺓ ﻟﻤﻨﺘﺠﺎﺘﻬﺎ، ﻋﻜﺱ ﻫﺩﻑ ﺘﻌﻅﻴﻡ ﺍﻷﺭﺒﺎﺡ ﺍﻟﺫ ﻤﻨﺨﻔﺽﺍﻟﺴﻭﻗﻴﺔ ﻗﺩ ﻴﺩﻓﻊ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺇﻟﻰ ﺘﺤﺩﻴﺩ ﺴﻌﺭ 
  .ﻟﻠﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕﺘﺤﺩﻴﺩ ﺃﺴﻌﺎﺭ ﻤﺭﺘﻔﻌﺔ 
ﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴﺔ ﻜﺎﻥ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ  ﺍﻟﻤﻨﺘﺠﺎﺕ ﻤﻥﺠﻭﺩﺓ  ﻭﺃﻋﻠﻰﻜﺎﻥ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺝ ﻤﺘﻤﻴﺯﺍ  ﻜﻠﻤﺎ: ﺍﺨﺘﻼﻑ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺝ ﺍﻟﺠﺩﻴﺩ ﺩﺭﺠﺔ -  ﺏ
  .ﺘﺤﺩﻴﺩ ﺃﺴﻌﺎﺭﻫﺎ، ﻓﺎﻟﺠﻭﺩﺓ ﻋﺎﺩﺓ ﻤﺎ ﺘﺘﻁﻠﺏ ﺃﺴﻌﺎﺭ ﺃﻋﻠﻰ ﻓﻲ ﻨﺴﺒﻴﺎ ﺤﺭﻴﺔ ﺃﻜﺜﺭ
ﺤﻴﺙ ﺃﻥ ﺘﺤﺩﻴﺩ ﺴﻌﺭ ﻤﺭﺘﻔﻊ ﻴﺠﺏ ,ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ ﺍﻷﺨﺭﻯ  ﺒﻌﻨﺎﺼﺭ ﺍﻟﻤﺯﻴﺞ ﻤﺭﺘﺒﻁﺍﻟﺴﻊ  ﺘﺤﺩﻴﺩ :ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ ﺍﻟﻤﺯﻴﺞ - ﺝ
  .ﻻﻗﻨﺎﻉ ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻙ ﺒﺎﻹﻗﺒﺎل ﻋﻠﻴﻪ,ﻟﻠﻤﻨﺘﻭﺝ ﻭﺠﻬﻭﺩ ﺘﺭﻭﻴﺠﻴﺔ ﻤﻜﺜﻔﺔ ﻋﺎﻟﻴﺔﺃﻥ ﻴﺼﺤﺒﻪ ﺠﻭﺩﺓ 
  :ﺨﻼل ﺍﻟﺠﺩﻭل ﺍﻟﻤﻭﺍﻟﻲ ﻤﻥ ,ﺘﻠﺨﻴﺹ ﺍﻟﻌﻭﺍﻤل ﺍﻟﻤﺤﺩﺩﺓ ﻟﻠﺴﻌﺭ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻴﻤﻜﻥﻤﺎﺴﺒﻕ  ﻋﻠﻰ ﻭﺒﻨﺎﺀ
  
  ﺍﻟﻌﻭﺍﻤل ﺍﻟﻤﺅﺜﺭﺓ ﻓﻲ ﺍﻟﺴﻌﺭ( : 82)ﺭﻗﻡ  لـﺍﻟﺸﻜ
  
 ﻤﺠﺘﻤـــــــﻊﺍﻟ
 ﺍﻻﺠﺘﻤﺎﻋﻴـــــﺔ ﺍﻟﻅﺭﻭﻑ         ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻴـــﺔ                         ﺍﻟﻅــــﺭﻭﻑ  
 اﻟﺤﻜﻮﻣـــــﺔ ﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴـــﺔ
 ﺍﻟﻤﺴﺘﻬــــﻠﻙ
  .ﻤﺎ ﻴﻘﺩﻤﻪ ﺍﻟﺴﻭﻕ ﺇﺩﺭﺍﻙ - ﺡ
  .ﺍﻟﺩﺨل ﻭﺍﻨﺨﻔﺎﺽﺃ ﺍﺭﺘﻔﺎﻉ - ﺥ
  .ﺍﻷﺴﻌـــﺎﺭ ﻤﺴﺘﻭﻯ - ﺩ
 ﻭﺍﻟﺠــــﻭﺩﺓ ﺍﻟﺴﻌﺭ - ﺫ
 ﺍﻟﺘﺴﻭﻴــﻕ ﺇﺩﺍﺭﺓ
  .ﻭﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻴــﻑ ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ -  ﺭ
  .ﺍﻟﺴﻌﺭﻴــﺔ ﺍﻟﺭﻗﺎﺒــﺔ -  ﺯ
  (.ﺍﻟﺴﻭﻕ، ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ، ﺍﻟﺤﻜﻭﻤﺔ) - ﺱ
 .ﺴﻭﻴــﻘــﻲﺘﺍﻟ ﺍﻟﻤﺯﻴــﺞ - ﺵ
  





 ﻤﻌﻴﻨﺔ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺘﻔﺭﺽ ﻋﻠﻴﻬﺎ ﺘﺒﻨﻲ ﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺎﺕ ﺍﻷﺴﻌﺎﺭﺘﺤﺩﻴﺩ  ﺃﻫﻤﻴﺔ ﺇﻥ:  ﺍﻟﺘﺴﻌﻴﺭ ﺇﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺎﺕ  -3-2-2-3
ﺇﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ  :(1)ﻴﻤﻜﻥ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﺇﺘﺒﺎﻋﻬﺎ ﻭﺍﻟﻤﺘﻤﺜﻠﺔ ﻓﻲ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺎﺕ ﻤﻥ ﻭﻓﻲ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻤﺠﺎل ﺘﻭﺠﺩ ﺍﻟﻌﺩﻴﺩ.  ﺃﻫﺩﺍﻓﻬﺎ ﻟﺘﺤﻘﻴﻕ
   .ﺍﻟﺘﻐﻠﻐل ﻭ ﺇﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻗﺸﻁ ﺍﻟﺴﻭﻕ
 ﺇﻟـﻰ ﻤﻥ ﺨﻼﻟـﻪ  ﺘﻬﺩﻑ , ﺘﻘﺩﻴﻤﻬﺎ ﻟﻤﻨﺘﻭﺝ ﺠﺩﻴﺩ ﻋﻨﺩﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻫﺫﻩ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ  ﺘﺘﺒﻊ : ﺍﻟﺘﻐﻠﻐل ﺇﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ -ﺃﻭﻻ
ﻫـﺫﻩ ﺍﻻﺴـﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺤﺎﻟـﺔ ﺍﻟﺴـﻭﺍﻕ ﺫﺍﺕ  ﻭﺘـﻼﺀﻡ  .ﺍﻷﺴﻌﺎﺭ ﺒﺘﺨﻔﻴﺽ ﻭﺫﻟﻙ,ﺴﻭﻗﻴﺔ ﻜﺒﻴﺭﺓ ﺍﻟﻨﻤﻭ ﻭﺍﻤﺘﻼﻙ ﺤﺼﺔ 
ﻭﻤـﺎ ﻴﻌـﺎﺏ ﻋﻠـﻰ ﻫـﺫﻩ .ﻴﻜﻭﻥ ﺍﻟﺴﻌﺭ ﺍﻟﻤﻨﺨﻔﺽ ﻏﻴﺭ ﻤﺸﺠﻊ ﻟﻅﻬﻭﺭ ﻤﻨﺎﻓﺴﻪ ﻋﻨﺩﻤﺎﺍﻟﺤﺴﺎﺴﻴﺔ ﺍﻟﻌﺎﻟﻴﺔ ﻟﻸﺴﻌﺎﺭ ﺃﻭ 
  .(2) ﺍﻟﻤﺨﺯﻭﻨﺎﺕ ﺠﻬﻴﺯﺍﺕ ﻭﺤﻴﺙ ﺘﺘﻁﻠﺏ ﺍﺴﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﻜﺒﻴﺭﺓ ﻓﻲ ﺍﻟﺘ, ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻜﻭﻨﻬﺎ ﻤﻜﻠﻔﺔ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ 
ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻟﻜﺴﺏ ﺯﺒﺎﺌﻥ ﻟﺩﻴﻬﻡ ﻗﺎﺒﻠﻴﺔ ﻟﺩﻓﻊ ﺴﻌﺭ ﻤﺭﺘﻔـﻊ ﺴـﺒﺏ  ﻫﺫﻩ ﺘﺴﺘﺨﺩﻡ  :ﺍﻟﺴﻭﻕ ﻗﺸﻁ ﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ  -ﺜﺎﻨﻴﺎ
ﺇﻟﻰ ﺘﺤﻘﻴﻕ ﺃﻋﻠﻰ ﺭﺒﺢ ﺜﻡ ﺘﻌﻤل ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻋﻠـﻰ  ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔﻫﺫﻩ  ﻭﺘﻬﺩﻑ , ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺝ ﻋﻠﻰﺭﻏﺒﺘﻬﻡ ﻓﻲ ﺍﻟﺤﺼﻭل 
 ﻭﺘﻼﺌـﻡ ﻫـﺫﻩ ﺍﻻﺴـﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ .ﺍﻟﻤﻨﺨﻔﻅـﺔ ﺃﻥ ﺘﺼل ﺇﻟﻰ ﺍﻟﻔﺌﺎﺕ ﺫﺍﺕ ﺍﻟـﺩﺨﻭل  ﺇﻟﻰﺘﺨﻔﻴﺽ ﺍﻷﺴﻌﺎﺭ ﺸﻴﺌﺎ ﺘﺩﺭﻴﺠﻴﺎ 
  .(3)ﺯﻴﺎﺩﺓ ﻗﺩﺭﺘﻬﺎ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺘﻤﻭﻴل ﺍﻟﺫﺍﺘﻲ ﻓﺘﺤﺎﻭل, ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻤﺘﻠﻙ ﻤﻭﺍﺭﺩ ﻤﺎﻟﻴﺔ ﻤﺘﻭﺍﻀﻌﺔ
     .ﻭ ﻫﻨﺎﻟﻙ ﻤﻥ ﻴﻀﻴﻑ ﺇﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺜﺎﻟﺜﺔ، ﻭ ﻫﻲ ﺇﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻗﻴﺎﺩﺓ ﺍﻟﺴﻌﺭ  
 ﺒﺄﻥ ﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴﺔ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕﻘﺒﻭﻟﺔ ﻟﺩﻯ ﻫﺫﻩ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻋﻨﺩ ﻭﺠﻭﺩ ﻤﺅﺴﺴﺔ ﻤ ﺘﺘﺒﻊ: (4)ﻗﻴﺎﺩﺓ ﺍﻟﺴﻌﺭ ﺇﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ -ﺎﺜﺎﻟﺜ
  : ﺘﻜﻭﻥ ﺍﻟﻘﺎﺌﺩﺓ ﻟﻠﺴﻌﺭ ﻓﻲ ﺍﻟﺴﻭﻕ ﻭﺫﻟﻙ ﻓﻲ ﺤﺎﻟﺘﻴﻥ
ﺃﻥ ﺘﺤﻘـﻕ  ﺸﺭﻴﻁﺔ ,ﺍﻷﺨﺭﻯﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺍﻟﻘﺎﺌﺩﺓ ﺒﺄﺨﺫ ﺍﻟﻤﺒﺎﺩﺭﺓ ﻓﻲ ﺘﻐﻴﻴﺭ ﺍﻷﺴﻌﺎﺭ ﻭﺘﺘﺒﻌﻬﺎ ﺒﺎﻗﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ  ﺘﻘﻭﻡ ﻋﻨﺩﻤﺎ  -
  .ﺍﻷﺴﻌﺎﺭ ﺍﻟﺠﺩﻴﺩﺓ ﺭﺒﺤﺎ ﻜﺎﻓﻴﺎ
ﺃﺜﺒﺘﺕ ﻨﺠﺎﺤﻬﺎ ﻓﻲ ﺘﺸﺨﻴﺹ ﺍﻟﻤﺘﻐﻴﺭﺍﺕ ﺍﻟﺒﻴﺌﻴـﺔ ﺒﺸـﻜل  ﺍﻷﺴﻌﺎﺭ ﺇﺫﺍ ﺩﻴﺘﺤﺩﺒﺘﻜﻭﻥ ﻤﺅﺴﺴﺔ ﺼﻐﻴﺭﺓ ﻤﻥ ﺘﻘﻭﻡ  ﻗﺩ -
  .ﺩﻗﻴﻕ
 ﻋﺎﻟﻴـﺔ  ﺎﺃﺭﺒﺎﺤ  ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ  ﺘﺤﻘﻕﻋﻤﻠﻴﺔ ﺘﺴﻌﻴﺭ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ ﻤﻬﻤﺔ ﺠﺩﺍ ﻓﻘﺩ  ﺇﻥ :ﺘﺤﺩﻴﺩ ﺃﺴﻌﺎﺭﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺝ ﻁﺭﻕ  -4-2-2-3   
ﺘﻌﺘﻤـﺩ ﻋﻠـﻰ ﺠﻤﻠـﺔ ﻤـﻥ  ﻟﻠﺘﺴـﻌﻴﺭ ﻋـﺩﺓ ﻁـﺭﻕ  ﻭﻫﻨـﺎﻙ  ,ﺒﺸـﻜل ﻴﺘﻨﺎﺴـﺏ ﻤـﻊ ﺍﻟﺴـﻠﻌﺔ  ﺍﻟﺴﻌﺭﺇﺫﺍ ﺘﻡ ﺘﺤﺩﻴﺩ 
  :ﻤﺎ ﺴﻨﺤﻭل ﻤﻌﺎﻟﺠﺘﻪ ﻓﻴﻤﺎ ﻴﻠﻲ ﻭﻫﻭ, ﺍﻟﺦ...ﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴﺔ  ,ﻟﻁﻠﺏ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺝﺍ,ﻜﺎﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻑ,ﺍﻟﻌﻨﺎﺼﺭ
ﻓﻲ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻁﺭﻴﻘﺔ ﻴﺘﻡ ﺘﺤﺩﻴﺩ ﺴﻌﺭ ﺍﻟﺒﻴﻊ ﺍﻟﻨﻬﺎﺌﻲ ﻋﻠـﻰ ﺃﺴـﺎﺱ ﺍﻟﺘﻜـﺎﻟﻴﻑ ﺍﻹﺠﻤﺎﻟﻴـﺔ  :ﻭﺍﻟﺭﺒﺢﺒﺎﻟﺘﻜﻠﻔﺔ  ﺍﻟﺘﺴﻌﻴﺭ - ﺃ
      .ﺇﻟﻴﻬﺎ ﻫﺎﻤﺵ ﺍﻟﺭﺒﺢ ﻭﻴﻀﺎﻑ
  ﻫﺎﻤﺵ ﺍﻟﺭﺒﺢ +  ﺍﻹﺠﻤﺎﻟﻴﺔﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻑ =  ﺍﻟﺴﻌﺭ            
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ﺍﻟﻁﺭﻴﻘﺔ ﺘﻘﺩﺭ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺍﻟﺴﻌﺭ ﺍﻟﺫﻱ ﻴﺤﻘﻕ  ﻫﺫﻩﻓﻲ  :ﻰ ﺃﺴﺎﺱ ﻨﻘﻁﺔ ﺍﻟﺘﻌﺎﺩل ﻭﺍﻷﺭﺒﺎﺡ ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﺩﻓﺔ ﻋﻠ ﺍﻟﺘﺴﻌﻴﺭ -ﺏ
ﻨﻘﻁﺔ ﺍﻟﺘﻌﺎﺩل ﻭﻫﻲ ﺍﻟﻜﻤﻴﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﺘﺴﺎﻭﻯ ﻓﻴﻬﺎ ﺍﻹﻴـﺭﺍﺩﺍﺕ ﻭﺍﻟﺘﻜـﺎﻟﻴﻑ ﺍﻟﻜﻠﻴـﺔ  ﺒﺎﺴﺘﺨﺩﺍﻡ,  ﺍﻷﻤﺜل  ﺭﺒﺢﺍﻟﻟﻬﺎ ﺃﻗﺼﻰ 
  :ﺘﺤﺩﺩ ﻨﻘﻁﺔ ﺍﻟﺘﻌﺎﺩل ﻜﻤﺎ ﻴﻠﻲ  ﺒﺤﻴﺙ
  ﺍﻟﺘﻜﻠﻔﺔ ﺍﻟﻤﺘﻐﻴﺭﺓ ﻟﻠﻭﺤﺩﺓﺴﻌﺭ / ﺍﻟﺜﺎﺒﺘﺔﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻑ = ﺍﻟﺘﻌﺎﺩل  ﺤﺠﻡ
ﺃﻥ ﻴﻜﻭﻥ ﺃﻋﻠـﻰ ﺃﻭ ﺃﻗـل ﺃﻭ ﻴﺴـﺎﻭﻱ  ﻴﻤﻜﻥﺇﻥ ﺴﻌﺭ ﺍﻟﺒﻴﻊ ﺤﺴﺏ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﻁﺭﻴﻘﺔ  :ﻋﻠﻰ ﺃﺴﺎﺱ ﺍﻟﻁﻠﺏ  ﺍﻟﺘﺴﻌﻴﺭ -ﺝ
 ﺎﻤﺭﺘﻔﻌ  ـ ﻴﻜـﻭﻥ ﺴﻌﺭ ﺍﻟﺒﻴـﻊ  ﻓﺈﻥ ﺎﻜﺎﻥ ﺍﻟﻁﻠﺏ ﻤﺭﺘﻔﻌ ﻓﺈﺫﺍ , ﺏﺍﻟﻁﻠ ﺒﻌﻨﺼﺭ ﻷﻥ ﺍﻟﺘﺴﻌﻴﺭ ﻤﺭﺘﺒﻁ  ﺍﻹﺠﻤﺎﻟﻴﺔﺍﻟﺘﻜﻠﻔﺔ 
  .ﺼﺤﻴﺢ  ﻭﺍﻟﻌﻜﺱ
ﺍﻟﺘﺴﻌﻴﺭ ﺍﻟﺘﻲ ﻴﺘﺒﻌﻬﺎ ﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴﻭﻥ ﻓﻲ  ﺴﻴﺎﺴﺎﺕﻭﺤﺴﺏ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﻁﺭﻴﻘﺔ ﻴﻨﻅﺭ ﺇﻟﻰ  :ﺔﺍﻟﺘﺴﻌﻴﺭ ﺤﺴﺏ ﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴ ﻁﺭﻴﻘﺔ -ﺩ
ﻭﺍﻟﺘﺭﻜﻴﺯ ﻋﻠﻰ  ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻙﻫﺫﻩ ﺍﻟﻁﺭﻴﻘﺔ ﻋﻨﺩﻤﺎ ﺘﻜﻭﻥ ﺍﻟﺴﻠﻊ ﻓﻲ ﺍﻟﺴﻭﻕ ﻤﺘﺸﺎﺒﻬﺔ ﻤﻥ ﻭﺠﻬﺔ ﻨﻅﺭ  ﻭﺘﺴﺘﺨﺩﻡ ,ﺍﻟﺴﻭﻕ
ﻤﻥ ﺨﻼل  ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺘﺤﺎﻭل ﺘﻔﺎﺩﻱ ﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴﺔ ﺃﻥﻤﻊ ﺍﻟﻌﻠﻡ , ﺍﻟﺴﻌﺭ ﻜﻌﺎﻤل ﻤﻨﺎﻓﺴﺔ ﺭﺌﻴﺴﻲ ﻟﻤﻭﺍﺠﻬﺔ ﺃﺴﻌﺎﺭ ﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴﻴﻥ 
  .ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﻭﻴﻜﻭﻥ ﺍﻟﺭﺍﺒﺢ ﺍﻷﻜﺒﺭ ﻫﻭ ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻙ ﻟﺒﻌﺽﻷﻥ ﺤﺭﺏ ﺍﻷﺴﻌﺎﺭ ﻗﺩ ﺘﺴﺒﺏ ﺍﻹﻓﻼﺱ , ﺍﻟﺴﻌﺭ
  :ﻴﻤﻜﻥ ﺃﻥ ﺘﻨﺘﻬﺠﻬﺎ ﺒﻌﺽ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﻨﺫﻜﺭ ﻭﺍﻟﺘﻲ ﻟﺘﺤﺩﻴﺩ ﺍﻷﺴﻌﺎﺭ ﺍﻷﺨﺭﻯﺒﻴﻥ ﺍﻟﻁﺭﻕ  ﻭﻤﻥ     
 ﺒﺼﻭﺭﺓﺎﺕ ﺍﻷﺴﺎﺴﻴﺔ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺇﻟﻰ ﺍﺴﺘﺨﺩﺍﻡ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﺴﻴﺎﺴﺔ ﻟﻀﻤﺎﻥ ﺘﺴﻭﻴﻕ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺠ ﺘﻠﺠﺄ :ﺍﻟﺘﺤﻤﻴل  ﺴﻴﺎﺴﺔ -ﺃﻭﻻ
ﻫﺫﻩ ﺍﻟﺴﻠﻊ ﺒﺄﺴﻌﺎﺭ  ﻤﺴﺘﻠﺯﻤﺎﺕﺤﻴﻥ ﺘﻘﻭﻡ ﺒﺘﺴﻭﻴﻕ  ﻓﻲ,  ﻤﻨﺨﻔﻀﺔﻭ ﺃﺴﺭﻴﻌﺔ ﻋﻥ ﻁﺭﻴﻕ ﻁﺭﺤﻬﺎ ﺒﺄﺴﻌﺎﺭ ﻤﻌﺘﺩﻟﺔ 
  .ﺒﺴﻌﺭ ﻤﺭﺘﻔﻊ ﻭﺒﺭﺍﻤﺠﻪ ﻪﺘﻘﻭﻡ ﺒﻁﺭﺡ ﺠﻬﺎﺯ ﺍﻟﺤﺎﺴﻭﺏ ﺒﺴﻌﺭ ﻤﻌﺘﺩل ﻓﻲ ﺤﻴﻥ ﺘﺴﻭﻕ ﻤﺴﺘﻠﺯﻤﺎﺘ ﻜﺄﻥ ,ﻋﺎﻟﻴﺔ ﺠﺩﺍ
ﺒﻌﺽ  ﻓﻲ ﻤﻨﺘﻭﺝ ﻤﺎ، ﻭﺫﻟﻙ ﺒﺘﺨﻔﻴﺽ ﺍﻷﺴﻌﺎﺭﺍﻟﻁﺭﻴﻘﺔ ﻓﻲ ﺍﻟﺘﺭﻭﻴﺞ ﻟ ﻫﺫﻩ ﺘﺴﺘﺨﺩﻡ :ﺠﻲﺍﻟﺘﺭﻭﻴ ﺍﻟﺘﺴﻌﻴﺭ -ﺜﺎﻨﻴﺎ
ﻭﺘﺴﺘﺨﺩﻡ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﺴﻴﺎﺴﺔ . ﺒﻤﻨﺎﺴﺒﺔ ﺤﻠﻭل ﺸﻬﺭ ﺭﻤﻀﺎﻥ  ﺒﺘﺨﻔﻴﻀﺎﺕ ﺃﺤﻴﺎﻨﺎ ﺘﻘﻭﻡﻜﻭﻻ ﺍﻟﺘﻲ  ﻜﻭﻜﺎ ﻤﺜﻼﻓ,  ﺍﻟﻤﻨﺎﺴﺒﺎﺕ
  .ﺒﻌﺽ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ ﺍﻟﺒﺴﻴﻁﺔ ﺫﺍﺕ ﺍﻟﻁﻠﺏ ﺍﻟﻤﻨﺨﻔﺽ ﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻋﺎﺩﺓ
ﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ، ﻷﻥ ﺇﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﺔ  ﻨﺠﺎﺡ ﻲﺴﻴﺎﺴﺎﺕ ﺍﻟﺘﺭﻭﻴﺞ ﺩﻭﺭﺍ ﺤﻴﻭﻴﺎ ﻭﻤﻬﻤﺎ ﻓ ﺘﻠﻌﺏ : ﺞﺍﻟﺘﺭﻭﻴ ﺴﻴﺎﺴﺔ-3-2-3
 ,ﻟﻡ ﺘﺘﻜﺎﻤل ﻤﻊ ﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﺘﺭﻭﻴﺞ ﻤﺎ,ﻴﻤﻜﻥ ﺃﻥ ﺘﻜﻭﻥ ﻓﻌﺎﻟﺔ ﻓﻲ ﺘﺤﻘﻴﻕ ﺃﻫﺩﺍﻓﻬﺎ  ﻻﻭ ﺍﻟﺘﻭﺯﻴﻊ  ﻜل ﻤﻥ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺝ، ﺍﻟﺘﺴﻌﻴﺭ
  .ﻜﻜل ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔﺃﻥ ﺍﻟﺘﺭﻭﻴﺞ ﺍﻟﻔﻌﺎل ﻴﺴﺎﻫﻡ ﻓﻲ ﺘﺤﻘﻴﻕ ﺃﻫﺩﺍﻑ ﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻭﺃﻫﺩﺍﻑ  ﺫﻟﻙ
ﻔﻪ ﻴﺒﺎﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻙ ﻟﺘﻌﺭ( ﻏﻴﺭ ﻤﺒﺎﺸﺭ/ ﻤﺒﺎﺸﺭ)  ﺍﺘﺼﺎل" ﻋﻤﻠﻴﺔ" ﻭﻴﺢ ﻋﻠﻰ ﺃﻨﻪ ﺍﻟﺘﺭ ﻴﻌﺭﻑ : ﺍﻟﺘﺭﻭﻴﺞ ﺘﻌﺭﻴﻑ -ﺃﻭﻻ
  ".(1)ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻭﻤﺤﺎﻭﻟﺔ ﺍﻗﻨﺎﻋﻪ ﺒﺄﻨﻪ ﻴﺤﻘﻕ ﺤﺎﺠﺎﺘﻪ ﻭﺭﻏﺒﺎﺘﻪ ﻭﺤﻤﺎﻴﺘﻪ ﻤﻥ ﺍﻻﺴﺘﻐﻼل( ﺔﺨﺩﻤ/ ﺴﻠﻌﺔ ) ﺒﻤﻨﺘﻭﺝ 
ﻌﺔ ﺃﻭ ﻓﻲ ﺇﻗﺎﻤﺔ ﻤﻨﺎﻓﺫ ﻟﻠﻤﻌﻠﻭﻤﺎﺕ ﻭﻓﻲ ﺘﺴﻬﻴل ﺒﻴﻊ ﺍﻟﺴﻠ ﺍﻟﺒﺎﺌﻊﺘﻨﺴﻴﻕ ﺒﻴﻥ ﺠﻬﻭﺩ  ﻋﻤﻠﻴﺔ" ﻴﻌﺭﻑ ﺃﻴﻀﺎ ﻋﻠﻰ ﺃﻨﻪ  ﻜﻤﺎ
ﺒﺎﻟﻤﻨﺘﻭﺝ ﻭﺯﻴﺎﺩﺓ ﺍﻟﻤﺒﻴﻌﺎﺕ ﻭﺍﻟﺤﺼﺔ  ﻟﻠﺘﻌﺭﻴﻑﻴﻌﺩ ﺍﻟﺘﺭﻭﻴﺞ ﺃﺩﺍﺓ ﺍﺘﺼﺎل ﻓﻌﺎﻟﺔ ﺫﺍ ﻭﺒﻬ .(2)ﻤﻌﻴﻨﺔﺍﻟﺨﺩﻤﺔ ﺃﻭ ﻓﻲ ﻗﺒﻭل ﻓﻜﺭﺓ 
 ﺍﻹﻗﻨﺎﻉﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ ﺍﻟﻤﻭﺠﻬﺔ ﻨﺤﻭ ﺍﻟﺴﻭﻕ ﺒﺎﻋﺘﺒﺎﺭﻩ ﺍﺘﺼﺎﻻ ﻴﺴﺘﻬﺩﻑ  ﺍﻟﻤﺯﻴﺞﺍﻟﺴﻭﻗﻴﺔ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ، ﻜﻤﺎ ﻴﻌﺘﺒﺭ ﺃﺤﺩ ﻋﻨﺎﺼﺭ 
  .ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕﻜل ﻤﻥ ﺇﺸﻜﺎل ﻋﻤﻠﻴﺔ ﺍﻻﺘﺼﺎﻻﺕ ﻓﻲ ﻤﺠﺎل ﺍﻟﻤﻭﺍﻟﻲ ﻴﻭﻀﺢ ﺍﻟﺘﺭﻭﻴﺞ ﻜﺸ ﻭﺍﻟﺸﻜل ,ﺒﺎﻟﻤﻨﺘﻭﺝ
  
                                                
 .512. ﻧﺰار ﻋﺒﺪ اﻟﻤﺠﯿﺪ اﻟﺒﺮاوري، أﺣﻤﺪ ﻣﺤﻤﺪ ﻓﮭﻤﻲ اﻟﺒﺮزﻧﺠﻲ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ص  (1)
 .062. ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ص(ﻣﺪﺧﻞ ﻛﻤﻲ و ﺗﺤﻠﯿﻠﻲ)إﺳﺘﺮاﺗﯿﺠﯿﺎت  اﻟﺘﺴﻮﯾﻖ  : ﻣﺤﻤﻮد ﺟﺎﺳﻢ ﻣﺤﻤﺪ اﻟﺼﻤﺪﻋﻲ :  2)
 
 






        
        
  .ﺘﻘﺎﺭﻴﺭ ﻤﻨﺩﻭﺒﻲ ﺍﻟﺒﻴﻊ ,ﺤﺼﺔ ﺍﻟﺴﻭﻕ، ﺒﺤﻭﺙ ﺘﺴﻭﻴﻘﻴﺔ ﺘﻐﻴﺭﺍﻟﻤﺒﻴﻌﺎﺕ،  ﺘﻐﻴﺭ                  
  .573ﺍﻟﻌﺎﺼﻲ، ﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕ، ﺹ  ﺸﺭﻴﻑﺸﺭﻴﻑ ﺃﺤﻤﺩ :  ﺍﻟﻤﺼﺩﺭ
  :(1)ﺃﻫﻤﻴﺔ ﺍﻟﺘﺭﻭﻴﺞ ﻓﻲ ﻤﺤﻭﺭﻴﻥ ﺃﺴﺎﺴﻴﻥ ﺘﺘﻤﺜل: ﺍﻟﺘﺭﻭﻴﺞ  ﺃﻫﻤﻴﺔ -ﺜﺎﻨﻴﺎ
  .ﻭﻋﻴﻬﻡ ﺒﺄﻫﻤﻴﺘﻪ ﻭﻤﻤﻴﺯﺍﺘﻪ ﻭﺯﻴﺎﺩﺓ ﺝﻭﻟﻠﻤﺴﺘﻬﻠﻜﻴﻥ ﻟﻠﺘﻌﺭﻑ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻤﻨﺘ ﺍﻟﻀﺭﻭﺭﻴﺔﺍﻟﻤﻌﻠﻭﻤﺎﺕ  ﺘﻘﺩﻴﻡ -ﺃ
ﻭﺘﺤﺴﻴﻥ ﺼﻭﺭﺓ ﻤﻥ ﺨﻼل ﺍﻟﻌﻤﻠﻴﺎﺕ ﺍﻟﺘﺭﻭﻴﺠﻴﺔ ﺒﺘﺤﺭﻴﻙ ﺍﻟﻁﻠﺏ ﻟﺯﻴﺎﺩﺓ ﺍﻟﻤﺒﻴﻌﺎﺕ  ﺠﺎﺕﻭﻗﻴﻤﺔ ﺍﻟﻤﻨﺘ ﺯﻴﺎﺩﺓ-  ﺏ
  .ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ
ﻟﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺘﻬﺎ ﻓﺎﻥ ﺫﻟﻙ ﻴﺠﺭﻨﺎ ﺍﻟﻰ ﺍﻟﺤﺩﻴﺙ ﻋﻥ ﺍﻟﻤﺯﻴﺞ  ﺍﻟﺘﺭﻭﻴﺞﺃﻥ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺘﺴﺘﺨﺩﻡ ﺃﺴﺎﻟﻴﺏ ﻤﺘﻨﻭﻋﺔ ﻓﻲ  ﻭﺒﻤﺎ     
  :ﺍﻟﺘﺭﻭﻴﺠﻲ
 ﺍﻟﺘﻲ - ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲﺍﻟﻤﺯﻴﺞ  ﻤﺜل -ﻤﺠﻤﻭﻋﺔ ﻤﻥ ﺍﻟﻤﺘﻐﻴﺭﺍﺕ ﻤﻥﺍﻟﻤﺯﻴﺞ ﺍﻟﺘﺭﻭﻴﺠﻲ  ﻴﺘﻜﻭﻥ :ﺍﻟﺘﺭﻭﻴﺠﻲ  ﺍﻟﻤﺯﻴﺞ - ﺜﺎﻟﺜﺎ
ﺍﻟﻤﺯﻴﺞ ﺍﻟﺘﺭﻭﻴﺠﻲ ﻤﺠﻤﻭﻋﺔ ﻓﺭﻋﻴﺔ ﻤﻥ ﺍﻟﻤﺯﻴﺞ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ  ﻭﻴﻌﺘﺒﺭ, ﻤﻌﻴﻨﺔ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ  ﺘﺘﻔﺎﻋل ﻤﻊ ﺒﻌﻀﻬﺎ ﻟﺘﺤﻘﻴﻕ ﺃﻫﺩﺍﻑ
 ﻭﺍﻟﻤﺘﻤﺜﻠﺔ ﺍﻟﺘﺭﻭﻴﺠﻴﺔﺘﻜﻭﻴﻥ ﻤﺯﻴﺞ ﺃﻤﺜل ﻤﻥ ﻤﺨﺘﻠﻑ ﺍﻟﻌﻨﺎﺼﺭ , ﻤﻥ ﺨﻼل ﺍﻟﻤﺯﻴﺞ ﺍﻟﺘﺭﻭﻴﺠﻲ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺇﺩﺍﺭﺓﺤﻴﺙ ﺘﺤﺎﻭل 
  ﻟﺘﻲ ﻴﻤﻜﻥ ﺸﺭﺤﻬﺎ ﺍﻟﻌﻨﺎﺼﺭ ﺍ ﻭﻫﻲ, ﺍﻟﻌﻼﻗﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﻤﺔ ﻭﺍﻟﺩﻋﺎﻴﺔ , ﺘﻨﺸﻴﻁ ﺍﻟﻤﺒﻴﻌﺎﺕ, ﺍﻹﻋﻼﻥ, ﻓﻲ ﺍﻟﺒﻴﻊ ﺍﻟﺸﺨﺼﻲ
  : ﻓﻴﻤﺎ ﻴﻠﻲ
ﻭﻋﺭﻀﻪ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻤﺸﺘﺭﻱ  ﺝﻭﺍﻟﻤﺠﻬﻭﺩ ﺍﻟﺫﻱ ﻴﻘﻭﻡ ﺍﻟﺒﺎﺌﻊ ﺒﺄﺩﺍﺌﻪ ﻓﻴﻤﺎ ﻴﺘﻌﻠﻕ ﺒﻭﺼﻑ ﺍﻟﻤﻨﺘ ﻭﻫﻭ: ﺍﻟﺸﺨﺼﻲ ﺍﻟﺒﻴﻊ- ﺃ
 ﻭﺍﻟﺤﺩﻴﺙﺍﻟﺒﻴﻊ ﺍﻟﺸﺨﺼﻲ ﻋﻥ ﻋﻨﺎﺼﺭ ﺍﻟﻤﺯﻴﺞ ﺍﻟﺘﺭﻭﻴﺠﻲ ﺍﻷﺨﺭﻯ ﺒﺎﻟﻤﻭﺍﺠﻬﺔ ﺍﻟﺸﺨﺼﻴﺔ  ﻭﻴﺘﻤﻴﺯ, ﻭﺇﻗﻨﺎﻋﻪ ﺒﺎﻟﺸﺭﺍﺀ 
ﺇﻤﻜﺎﻨﻴﺔ  ﻭﺒﺎﻟﺘﺎﻟﻲ,  ﺍﻟﻤﺸﺘﺭﻱﻴﺢ ﻟﻠﺒﺎﺌﻊ ﻤﻌﺭﻓﺔ ﺭﺩ ﻓﻌل ﺤﺩﻴﺜﺔ ﻤﻊ ﻭﻫﺫﺍ ﻴﺘ, ﻭﺠﻬﺎ ﻟﻭﺠﻪ ﺒﻴﻥ ﺍﻟﺒﺎﺌﻊ ﻭﺍﻟﻤﺸﺘﺭﻱ 
  .ﺍﻻﺴﺘﺠﺎﺒﺔ ﺍﻟﺴﺭﻴﻌﺔ ﻟﻤﺘﻁﻠﺒﺎﺕ ﺍﻟﻤﺸﺘﺭﻱ
  
  
                                                









ﺩﻋﺎﻴﺔ ﺘﻨﺸﻴﻁ  ﺇﻋﻼﻥ،
  ﺍﻟﻤﺒﻴﻌﺎﺕ
   ﺭﺴﺎﻟﺔ ﺭﺴﺎﻟﺔ
   
ﻨﻘل  ﻭﺴﻴﻠﺔ
 ﺍﻟﺭﺴﺎﻟﺔ
  ﺇﻋﻼﻡ  ﺃﺠﻬﺯﺓ
  
 ﺍﻟﺒﻴﻊ ﺭﺠﺎل











 ﻤﺭﺘﺩﺓ ﻤﻌﻠﻭﻤﺎﺕ              
 
 
ﺸﻜل ﻤﻥ ﺃﺸﻜﺎل ﺍﻟﺘﺭﻭﻴﺞ ﻏﻴﺭ  ﺃﻱ" ﺒﺄﻨﻪ  ﺍﻹﻋﻼﻥ"  AMA"ﺠﻤﻌﻴﺔ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺍﻷﻤﺭﻴﻜﻴﺔ  ﺘﻌﺭﻑ : ﺍﻹﻋــﻼﻥ-ﺏ
 ﻴﻤﻜﻥ ﺍﻟﺘﻌﺭﻴﻑﺨﻼل ﻫﺫﺍ  ﻤﻥ ﻭ. "(1)ﻭ ﺨﺩﻤﺔﺃﻭ ﺴﻠﻌﺔ ﺃ ﻔﻜﺭﺓﻟﻟﻠﺘﺭﻭﻴﺞ  ﻤﻌﻴﻨﺔﺒﻪ ﺠﻬﺔ  ﺘﻘﻭﻡ ,ﺍﻷﺠﺭ ﺍﻟﻤﺩﻓﻭﻋﺔ ,ﺍﻟﺸﺨﺼﻴﺔ
ﺃﻥ ﺍﻹﻋﻼﻥ ﻏﻴﺭ ﺸﺨﺼﻲ ﻭﺇﻨﻪ ﻤﺩﻓﻭﻉ ﺍﻷﺠﺭ، ﻭﺘﻘﻭﻡ ﺒﻪ ﺠﻬﺔ ﻤﻌﻠﻭﻤﺔ  ﻫﻲﻭ, ﺍﻟﺨﺼﺎﺌﺹ ﺍﻟﺭﺌﻴﺴﻴﺔ ﻟﻺﻋﻼﻥ ﺍﺴﺘﺨﻼﺹ
ﺸﺨﺼﻲ ﻻﻥ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﻻﺘﻘﻭﻡ ﺒﺎﻻﺘﺼﺎل ﻤﺒﺎﺸﺭﺓ ﺒﺎﻟﻌﻤﻼﺀ  ﻏﻴﺭﺍﻹﻋﻼﻥ  ﺒﺭﺘﻴﻌﻭ .ﻤﺅﺴﺴﺔ ﺃﻭ ﻜﺎﻨﺕ ﺸﺨﺹﺃﺴﻭﺍﺀ 
ﺍﻟﺠﺭﺍﺌﺩ، ﺍﻟﻤﺠﻼﺕ، ﺍﻻﻨﺘﺭﻨﺕ، ﻭﻏﻴﺭ ﺫﻟﻙ ﻤﻥ ﺍﻟﻭﺴﺎﺌل  ﺍﻟﺭﺍﺩﻴﻭ، ,ﻤﺜل ﺍﻟﺘﻠﻔﺯﻴﻭﻥ,  ﻤﺔﺘﺴﺘﺨﺩﻡ ﻭﺴﺎﺌل ﺇﻋﻼﻥ ﻋﺎ ﻭﺇﻨﻤﺎ
 ،ﻤﻌﻴﻥ ﺇﻟﻰ ﻗﻁﺎﻉ ﺴﻭﻗﻲ ﻤﻭﺠﻬﺎﻴﻜﻭﻥ ﺍﻹﻋﻼﻥ   ﻭﺇﻨﻤﺎ ,ﺇﻟﻰ ﺸﺨﺹ ﺃﻭ ﺃﺸﺨﺎﺹ ﻤﻌﻨﻴﻴﻥ ﺒﺫﺍﺘﻬﻡ ﺍﻟﻤﻭﺠﻬﺔﺍﻟﻌﺎﻤﺔ ﻏﻴﺭ 
ﺇﻟﻰ ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ ﺇﺫﺍ ﺃﺨﺫﻨﺎ ﺒﻌﻴﻥ  ﺃﻓﻀل ﻁﺭﻴﻘﺔ ﻟﻠﻭﺼﻭل ﺃﻨﻪ ﻴﻌﺘﺒﺭ ﺇﻻ ,ﻭﺒﺎﻟﺭﻏﻡ ﻤﻥ ﺃﻥ ﺍﻟﺘﻜﻠﻔﺔ ﺍﻟﻜﻠﻴﺔ ﻟﻺﻋﻼﻥ ﺘﺒﺩﻭ ﻤﺭﺘﻔﻌﺔ 
  .ﺍﻟﺫﻴﻥ ﻴﺼل ﺇﻟﻴﻬﻡ ﺍﻹﻋﻼﻥ ﺍﻷﻓﺭﺍﺩﺍﻻﻋﺘﺒﺎﺭ ﻋﺩﺩ 
ﻏﺎﻟﺒﺎ ﻤﺎ ﻴﻜﻭﻥ ﺨﻼﻗﺎ ﻭﺠﺩﻴﺩﺍ ﻭﻤﻤﺘﻌﺎ ﻭﻓﻕ ﺍﻟﺘﻘﻨﻴﺎﺕ  ﻷﻨﻪ ,ﺍﻟﻌﻤﻼﺀﺘﻭﻟﻰ ﻋﻠﻰ ﺃﺫﻫﺎﻥ ﺴﻴﻴﻤﻴﺯ ﺍﻹﻋﻼﻥ ﺃﻨﻪ ﻴﺠﺫﺏ ﻭ ﻭﻤﺎ    
  .ﺍﻟﺠﻭﺍﻨﺏ ﺍﻟﻔﻨﻴﺔ ﻟﻠﺼﻭﺭﺓ ﺨﻼلﻤﻥ  ﻭﺨﺎﺼﺔ ,ﺍﻟﻤﺴﺘﻌﻤﻠﺔ ﻓﻲ ﺘﻘﺩﻴﻤﻪ
ﺍﻟﻌﻴﻴﻨـﺎﺕ  ﻤﺜـل ,ﺍﻟﺘﺭﻭﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﺤﺙ ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺸﺭﺍﺀ  ﺍﻷﻨﺸﻁﺔﺘﻨﺸﻴﻁ ﺍﻟﻤﺒﻴﻌﺎﺕ ﻜل  ﻴﺸﻤل  :ﺍﻟﻤﺒﻴﻌﺎﺕ ﺘﻨﺸﻴﻁ - ﺝ
ﻭﺍﻟﻤﺴﺎﺒﻘﺎﺕ ﺍﻟﺘـﻲ ﺘﺠﺭﻴﻬـﺎ  ﺝﻭﺒﺎﻟﻤﻨﺘ ﺍﻟﺨﺎﺼﺔﻟﻤﻁﺒﻭﻋﺎﺕ ﻭﺍﻟﺼﻭﺭ ﺍ ﺍﻟﻤﺠﺎﻨﻴﺔ، ﺘﺨﻔﻴﻀﺎﺕ ﺍﻷﺴﻌﺎﺭ، ﻤﻨﺎﻓﺫ ﺍﻟﻌﺭﺽ ﻭ
ﺎ ﺘﺴـﺘﺨﺩﻡ ﺃﺴـﺎﻟﻴﺏ ﺘﻨﺸـﻴﻁ ﺘﻨﺸﻴﻁ ﺍﻟﻤﺒﻴﻌﺎﺕ، ﻭﻋﺎﺩﺓ ﻤ ﻓﻲﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﻭﻏﻴﺭ ﺫﻟﻙ ﻤﻥ ﺍﻷﺴﺎﻟﻴﺏ ﺍﻟﻜﺜﻴﺭﺓ ﻭﺍﻟﻤﺘﻨﻭﻋﺔ 
  .ﺍﻟﺘﺭﻭﻴﺠﻴﺔ ﺍﻷﻫﺩﺍﻑﺍﻟﻤﺒﻴﻌﺎﺕ ﺒﺠﺎﻨﺏ ﺍﻹﻋﻼﻥ ﻟﺘﺤﻘﻴﻕ 
ﺼﻭﺭﺓ ﺃﻭ ﺍﻨﻁﺒـﺎﻉ ﺠﻴـﺩ ﻋـﻥ  ﻥﻴﺍﻟﻌﺎﻤﺔ ﻫﻲ ﻨﺸﺎﻁ ﺘﺭﻭﻴﺠﻲ ﻴﻬﺩﻑ ﺇﻟﻰ ﺘﻜﻭ ﺍﻟﻌﻼﻗﺎﺕ: ﺍﻟﻌﺎﻤﺔ ﻭﺍﻟﺩﻋﺎﻴﺔ ﺍﻟﻌﻼﻗﺎﺕ-ﺩ
ﻥ ﻜـل ﻤﺅﺴﺴـﺔ ﺇ)ﻭﺍﻟﻭﻻﺀ ﺒﻴﻥ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻭﺠﻤﺎﻫﻴﺭﻫﺎ  ﺍﻟﺜﻘﺔﻤﺯﻴﺩ ﻤﻥ  ﻟﺘﺤﻘﻴﻕ ,ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻓﻲ ﺃﺫﻫﺎﻥ ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ ﺃﻭ ﺝﻭﺍﻟﻤﻨﺘ
ﺍﻟﻭﺴﻁﺎﺀ ﻤﻥ ﺘﺠﺎﺭ ﺍﻟﺠﻤﻠـﺔ  ,ل، ﺍﻟﺤﻜﻭﻤﺔﺒﺎﻟﺠﻤﺎﻫﻴﺭ ﻤﺜل ﺃﺼﺤﺎﺏ ﺭﺃﺱ ﺍﻟﻤﺎ ﺘﺴﻤﻰﺘﺘﻌﺎﻤل ﻤﻊ ﺍﻟﻌﺩﻴﺩ ﻤﻥ ﺍﻟﻤﺠﻤﻭﻋﺎﺕ 
ﻫﻲ ﻨﺸﺎﻁ ﻫﺎﻡ ﻤـﻥ  ﺍﻟﺩﻋﺎﻴﺔﻓﻲ ﺤﻴﻥ ﺃﻥ , (ﻭﺍﻟﻤﺠﺘﻤﻊ ﺍﻟﺫﻱ ﺘﻌﻤل ﻓﻴﻪ ﻭﺍﻟﻌﺎﻤﻠﻴﻥ، ﺍﻟﻤﻭﺭﺩﻴﻥ، ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ ﻭﺍﻟﻭﻜﻼﺀﻭﺍﻟﺘﺠﺯﺌﺔ 
ﺃﻭ ﺍﻟﻤﻨﺘﺞ ﻭﺍﻟﺘﻲ ﺘﻅﻬـﺭ ﻓـﻲ ﺃﻴـﺔ ﻭﺴـﻴﻠﺔ  ﺘﺘﻌﻠﻕ ﺒﺎﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻤﻌﻠﻭﻤﺎﺕ ﺃﻴﺔ"ﺃﻨﺸﻁﺔ ﺍﻟﻌﻼﻗﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﻤﺔ ﻭﺘﻌﺭﻑ ﻋﻠﻰ ﺃﻨﻬﺎ 
 ﺒﻁﺭﻴﻘـﺔ ﺘﻔﺴﺭ ﺍﻟﺩﻋﺎﻴﺔ ﻋﻠﻰ ﺃﻨﻬﺎ ﺤﺙ ﻭﺘﺸﺠﻴﻊ ﺍﻟﻁﻠﺏ ﻋﻠﻰ ﺴﻠﻌﺔ ﺃﻭ ﺨﺩﻤﺔ ﺃﻭ ﻓﻜـﺭﺓ  ﻭﺒﻬﺫﺍ، "(1)ﺍﻋﻼﻤﻴﺔ ﺒﺩﻭﻥ ﻤﻘﺎﺒل
ﺒﺎﻗﻲ  ﻭﺘﺨﺘﻠﻑ ﺍﻟﺩﻋﺎﻴﺔ ﻋﻥ ﺍﻟﻤﺠﻼﺕ،ﻏﻴﺭ ﺸﺨﺼﻴﺔ ﻤﻥ ﺨﻼل ﻭﺴﺎﺌل ﺍﻹﻋﻼﻡ ﺍﻟﻌﺎﻤﺔ ﻤﺜل ﺍﻟﺭﺍﺩﻴﻭ، ﺍﻟﺘﻠﻔﺯﻴﻭﻥ، ﺍﻟﺠﺭﺍﺌﺩ، 
  .ﻋﻠﻰ ﺃﺴﺎﺱ ﺃﻨﻬﺎ ﻏﻴﺭ ﻤﺩﻓﻭﻋﺔ ﺍﻷﺠﺭ  ﻭﺍﻟﺘﺄﺜﻴﺭﻋﻨﺎﺼﺭ ﺍﻟﻤﺯﻴﺞ ﺍﻟﺘﺭﻭﻴﺠﻲ ﻓﻲ ﻜﻭﻨﻬﺎ ﺘﻠﻘﻰ ﺍﻟﺘﺼﺩﻴﻕ 
ﺍﻟﺘﺭﻭﻴﺞ ﺇﻟﻰ ﺘﺤﻘﻴﻘﻬﺎ ﻭﺍﻟﻤﺘﻤﺜﻠﺔ ﻓﻲ  ﻴﺴﻌﻰﺇﻋﺩﺍﺩ ﺨﻁﺔ ﺍﻟﺘﺭﻭﻴﺞ ﺘﺤﺩﻴﺩ ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ ﺍﻟﺘﻲ  ﻴﺘﻁﻠﺏ : ﺃﻫﺩﺍﻑ ﺍﻟﺘﺭﻭﻴﺞ -ﺭﺍﺒﻌﺎ
  :ﺍﻟﻨﻘﺎﻁ ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔ
ﻫﻲ ﺇﺨﺒﺎﺭ ﺍﻟﺴﻭﻕ ﻋﻥ ﻭﺠﻭﺩ ﻤﻨﺘﺞ ﺃﻭ ﺨﺩﻤﺔ ﺃﻭ ﻓﻜﺭﺓ  ﻟﻠﺘﺭﻭﻴﺞﺴﺔ ﺍﻟﻭﻅﻴﻔﺔ ﺍﻟﺭﺌﻴ ﺇﻥ : ﺒﺎﻟﻤﻌﻠﻭﻤﺎﺕﺍﻟﺴﻭﻕ  ﺘﺯﻭﻴﺩ -ﺃ
ﻤﻥ ﺍﻟﻤﺠﻬﻭﺩﺍﺕ ﺍﻟﺘﺭﻭﻴﺠﻴﺔ ﻴﻭﺠﻪ ﻟﺘﺯﻭﻴﺩ ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ ﺍﻟﺤﺎﻟﻴﻴﻥ ﻭﺍﻟﻤﺭﺘﻘﺒﻴﻥ ﺒﺎﻟﻤﻌﻠﻭﻤﺎﺕ  ﺍﻟﻜﺒﻴﺭﻤﻌﻴﻨﺔ، ﻭﻓﻲ ﺍﻟﺤﻘﻴﻘﺔ ﺃﻥ ﺍﻟﺠﺯﺀ 
  .( 2)ﻤﻥ ﺤﻴﺙ ﺍﻟﺨﺼﺎﺌﺹ ﻭﺍﻟﻤﻤﻴﺯﺍﺕ ﻭﻜﻴﻔﻴﺔ ﺍﻻﺴﺘﻌﻤﺎل ﻭﺍﻟﺴﻌﺭ,  ﺝﻭﺒﺎﻟﻤﻨﺘ ﺍﻟﺨﺎﺼﺔ
                                                
 . 183ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ ، ص : ﺷﺮﯾﻒ أﺣﻤﺪ ﺷﺮﯾﻒ اﻟﻌﺎﺻﻲ -  (1)
 .624.ﺹ, ﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕ  (2)
 
 
ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺝ   ﺍﻟﻁﻠﺏﺍﻟﺨﻁﻁ ﺍﻟﺘﺭﻭﻴﺠﻴﺔ ﻫﻭ ﺯﻴﺎﺩﺓ  ﻤﺠﻬﻭﺩﺍﺕ  ﻟﻤﻌﻅﻡﺍﻟﻬﺩﻑ ﺍﻷﺴﺎﺴﻲ  ﺃﻥ: ﺍﻟﻁﻠﺏ  ﺯﻴﺎﺩﺓ  - ﺏ
ﺍﻟﻁﻠﺏ ﻋﻠﻰ  ﻟﺯﻴﺎﺩﺓ,ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺇﻟﻰ ﻴﻥﺘﺤﻭﻴل ﺍﻟﻁﻠﺏ ﻤﻥ ﻤﻨﺘﻭﺝ ﺇﻟﻰ ﺁﺨﺭ ﺃﻭ ﻤﻥ ﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴ ﻴﻤﻜﻨﻪﻓﺎﻟﺘﺭﻭﻴﺞ ﺍﻟﻨﺎﺠﺢ 
  .ﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺘﻬﺎ
ﻤﺨﺘﻠﻔﺔ  ﺘﻘﺩﻤﻬﺎﺍﻟﺘﻲ   ﺘﻭﺠﺎﺕﺍﻟﻤﻨ ﺃﻥﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺇﻗﻨﺎﻉ ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ ﻤﻥ ﺨﻼل ﻋﻨﺼﺭ ﺍﻟﺘﺭﻭﻴﺞ  ﺘﺤﺎﻭل: ﺝﻭﺍﻟﻤﻨﺘ ـﺯﻴﺘﻤﻴ -ﺝ
  .ﻤﺭﺘﻔﻌﺔ ﻭﺍﻹﺴﺘﻔﺎﺩﺓ ﻤﻨﻬﺎ ﻷﻁﻭل ﻤﺩﺓ ﻤﻤﻜﻨﺔ  ﺃﺴﻌﺎﺭﻴﺘﻴﺢ ﻟﻬﺎ ﺘﺤﺩﻴﺩ  ﻤﻤﺎ ,ﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴﺔ ﺠﺎﺕﻭﻋﻥ ﺍﻟﻤﻨﺘ
  :ﺴﻴﺎﺴﺔ ﺍﻟﺘﺭﻭﻴﺞ ﺘﺤﺩﻴﺩﺍﻟﻤﺅﺜﺭﺓ ﻓﻲ  ﺍﻟﻌﻭﺍﻤل - ﺨﺎﻤﺴﺎ
ﺽ ﻭﻗﺩ ﺘﻭﺍﺠﻬﻬﺎ ﺒﻌ ﻤﺤﺩﺩﺓ،ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺇﻟﻰ ﺘﺤﻘﻴﻕ ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻴﺔ ﻤﻥ ﺨﻼل ﺇﺘﺒﺎﻉ ﺴﻴﺎﺴﺔ ﺘﺭﻭﻴﺠﻴﺔ  ﺘﺴﻌﻰ    
  :ﻤﺘﻨﺎﺴﻘﺔ ﻭﺍﻟﻤﺘﻤﺜﻠﺔ ﻓﻲ ﺘﺭﻭﻴﺠﻴﺔﺍﻟﻌﻭﺍﻤل ﺍﻟﺘﻲ ﻤﻥ ﺸﺄﻨﻬﺎ ﺍﻟﺘﺄﺜﻴﺭ ﻋﻠﻰ ﺘﺼﻤﻴﻡ ﺇﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ 
، ﻭﻜل ﻤﺭﺤﻠﺔ ﻤﻥ ﺤﻴﺎﺓ ﻏﺎﻴﺔ ﺴﺤﺒﻪ ﺇﻟﻰ ﻤﺭﺍﺤل ﻤﻨﺫ ﻁﺭﺤﻪ ﻓﻲ ﺍﻷﺴﻭﺍﻕ ﺒﻌﺩﺓ ﻴﻤﺭ ﻤﻨﺘﻭﺝ ﻜل :ﺝﻭﺤﻴﺎﺓ ﺍﻟﻤﻨﺘ ﺩﻭﺭﺓ - ﺃ
  .ﻭﻫﻜﺫﺍ ﺍﻟﻨﻀﺞ ﻤﺭﺤﻠﺔ ﻓﻲ ﻪﻤﻌﻴﻨﺔ، ﻓﺎﻟﺘﺭﻭﻴﺞ ﻓﻲ ﻤﺭﺤﻠﺔ ﺍﻟﺘﻘﺩﻴﻡ ﻴﺨﺘﻠﻑ ﻋﻨ ﺘﺭﻭﻴﺠﻴﺔﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺝ ﺘﺘﻁﻠﺏ ﺴﻴﺎﺴﺔ 
  .ﺍﻟﺘﺭﻭﻴﺞ ﻓﻲ ﺍﻟﺴﻭﻕ ﺍﻻﺴﺘﻬﻼﻜﻲ ﻴﺨﺘﻠﻑ ﻋﻥ ﺍﻟﺘﺭﻭﻴﺞ ﻓﻲ ﺍﻟﺴﻭﻕ ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﻲ ﺇﻥ: ﺍﻟﺴﻭﻕ ﻨﻭﻋﻴﺔ -
ﺩﺍﺨل ﻫﺫﻩ ﺍﻷﺴﻭﺍﻕ ﺘﺅﺜﺭ ﻋﻠﻰ ﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﺘﺭﻭﻴﺞ  ﺠﺎﺕﻭﺍﻟﻤﻨﺘﺇﻟﻰ ﺘﺄﺜﻴﺭ ﺍﻟﺴﻭﻕ ﻨﺠﺩ ﺃﻥ  ﺒﺎﻹﻀﺎﻓﺔ:  ﺠﺎﺕﻭﺍﻟﻤﻨﺘ ﻨﻭﻋﻴﺔ
ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺘﺴﺘﺨﺩﻡ  ﻓﻤﺜﻼﺕ ﻨﻔﺴﻬﺎ ﺍﻟﻤﻭﺠﻬﺔ ﻟﻠﺴﻠﻊ ﺍﻟﻤﻴﺴﺭﺓ، ﺍﻟﺘﺭﻭﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﻤﺘﺒﻌﺔ ﻟﺴﻠﻊ ﺍﻟﺘﺴﻭﻕ ﻟﻴﺴ ﻓﺎﻟﺴﻴﺎﺴﺔ,ﺍﻟﻤﺘﺒﻌﺔ 
ﺃﻤﺎ ﺒﺎﻟﻨﺴﺒﺔ ﻟﻠﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﺤﺘﺎﺝ ﺇﻟﻰ ﺘﻘﺩﻴﻡ  ﺍﻻﺴﺘﻬﻼﻜﻴﺔ،ﺃﺴﻠﻭﺏ ﺍﻹﻋﻼﻡ ﺍﻟﻭﺍﺴﻊ ﺍﻷﻜﺜﺭ ﺇﻨﺘﺸﺎﺭﺍ ﺒﺎﻟﻨﺴﺒﺔ ﻟﻠﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ 
  .ﺍﺴﺘﺨﺩﺍﻡ ﺍﻟﺒﻴﻊ ﺍﻟﺸﺨﺼﻲ ﻓﻲ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﺤﺎﻟﺔ ﻓﻴﻔﻀل ,ﺍﻟﺦ...ﺼﻴﺎﻨﺔ , ﺍﻟﺒﻴﻊ ﺒﻌﺩ ﻤﺎ ﺨﺩﻤﺎﺕ
ﺇﻟﻰ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ  ﺘﻠﺠﺄ ,ﺇﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺘﺭﻭﻴﺠﻴﺔ ﺘﺼﻤﻴﻡﺘﺤﺩﻴﺩ ﺍﻟﻌﻭﺍﻤل ﺍﻟﻤﺅﺜﺭﺓ ﻋﻠﻰ  ﺒﻌﺩ :ﺍﻟﺘﺭﻭﻴﺞ  ﺇﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺎﺕ -ﺴﺎﺩﺴﺎ
ﺸﺎﺌﻌﺘﻴﻥ ﻓﻲ  ﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺘﻴﻥﻭﻋﻤﻭﻤﺎ ﺘﻭﺠﺩ ﻓﻲ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻤﺠﺎل , ﺍﻟﻤﻨﺎﺴﺒﺔ ﻟﻠﺘﺭﻭﻴﺞ ﻟﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺘﻬﺎ  ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔﺘﺤﺩﻴﺩ 
    ( 1)ﺍﻟﺩﻓﻊ ﻭﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﺠﺫﺏ ﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ:ﺍﻻﺴﺘﺨﺩﺍﻡ
ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺒﺘﺭﻜﻴﺯ ﺍﻟﺠﻬﻭﺩ ﺍﻟﺒﻴﻌﻴﺔ ﻨﺤﻭ ﺘﺠﺎﺭ ﺍﻟﺠﻤﻠﺔ ﺍﻟﺫﻴﻥ  ﺘﻘﻭﻡﻫﺫﻩ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ  ﻲﻓ: ﺍﻟﺩﻓﻊ  ﺇﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ - ﺃ
  .ﺍﻟﻤﻨﺘﺠﺎﺕ ﺇﻟﻰ ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻙ  ﺒﺈﻴﺼﺎلﻴﻬﺘﻤﻭﻥ  ﺍﻟﺫﻴﻥﻭ, ﻨﺤﻭ ﺘﺠﺎﺭ ﺍﻟﺘﺠﺯﺌﺔ  ﺍﻟﺘﺭﻭﻴﺠﻴﺔﺒﺩﻭﺭﻫﻡ ﻴﻭﺠﻬﻭﻥ ﺍﻟﺤﻤﻼﺕ 
ﺩﻯ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺇﻟﻰ ﺨﻠﻕ ﺍﻟﻁﻠﺏ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺴﻠﻊ ﻟ ﻫﺫﻩﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻤﻥ ﺨﻼل  ﺘﻬﺩﻑ :ﺍﻟﺠﺫﺏ ﺇﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ -ﺏ
  . (ﺍﻟﻤﻨﺘﺞ)ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻤﻥ ﻤﺒﺎﺸﺭﺓ ﺍﻟﺘﺠﺯﺌﺔ، ﺍﻟﺫﻴﻥ ﻴﺘﺤﺼﻠﻭﻥ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺴﻠﻊ ﺘﺠﺎﺭﺍﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻜﻴﻥ ﻭﻁﻠﺒﻬﺎ ﻤﺒﺎﺸﺭﺓ ﻤﻥ 
ﺃﺤﺩ ﻤﻜﻭﻨﺎﺕ ﺍﻟﻤﺯﻴﺞ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ، ﺇﺫ ﻴﺤﺘل ﻤﻜﺎﻨﺔ ﻫﺎﻤﺔ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺤﻴﺙ ﺃﻥ  ﺍﻟﺘﻭﺯﻴﻊ:  ﻟﺘﻭﺯﻴﻊﺍ ﺴﻴﺎﺴﺔ -4-2-3
  .ﻴﻥﻥ ﺍﻟﻤﻨﺎﺴﺒﻤﺘﻤﻴﺯ ﻟﻥ ﻴﺅﺩﻱ ﻭﻅﻴﻔﺘﻪ ﺇﺫﺍ ﻟﻡ ﻴﻜﻥ ﻤﺘﻭﺍﺠﺩ ﻓﻲ ﺍﻟﻭﻗﺕ ﻭﺍﻟﻤﻜﺎ ﻤﻨﺘﻭﺝﺃﻱ 
ﻤﻥ ﺍﻷﻨﺸﻁﺔ  ﻤﺠﻤﻭﻋﺔ"ﻫﻭ  ﺎﻟﺘﻭﺯﻴﻊﻓ ,ﺘﺩﻭﺭ ﺤﻭل ﻤﻀﻤﻭﻥ ﻭﺍﺤﺩ  ﻭﻟﻜﻨﻬﺎ, ﻗﺩﻤﺕ ﺘﻌﺎﺭﻴﻑ ﻤﺨﺘﻠﻔﺔ ﻟﺴﻴﺎﺴﺔ ﺍﻟﺘﻭﺯﻴﻊ  ﻭﻗﺩ 
ﻭﺍﻟﺨﺩﻤﺎﺕ ﻤﻥ ﺍﻟﻤﻨﺘﺞ ﺇﻟﻰ ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻙ ﻓﻲ ﺍﻟﺯﻤﺎﻥ ﻭﺍﻟﻤﻜﺎﻥ ﺍﻟﻤﻨﺎﺴﺒﻴﻥ  ﺍﻟﺴﻠﻊﻭﺍﻟﻔﻌﺎﻟﻴﺎﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻬﺩﻑ ﺇﻟﻰ ﺘﺩﻓﻕ ﻭﺇﻨﺴﻴﺎﺏ 
                                                
  .072ﺴﺒﻕ ﺫﻜﺭﻩ ﺹ ، ﻤﺭﺠﻊ (ﻤﺩﺨل ﻜﻤﻲ ﻭﺘﺤﻠﻴﻠﻲ)ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ  ﺎﺕﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴ: ﻲﻋﺍﻟﺼﻤﻴﺩ ﺠﺎﺴﻡﻤﺤﻤﻭﺩ ( 1)
 
 
ﺘﺩﻓﻕ ﺍﻟﻤﺘﻭﺠﺎﺕ ﻤﻥ  ﻀﻤﺎﻥﺒﺍﻟﻤﺘﻌﻠﻘﺔ  ﺍﻷﻨﺸﻁﺔ ﺠﻤﻴﻊ ﻴﺸﻤل "ﺒﺄﻨﻪ  ﺯﻴﻊﻭﺍﻟﺘ ﻑﻓﻴﻌﺭ reltoK.P ﺃﻤﺎ  ,"(1)ﻤﻌﻘﻭﻟﺔ ﺒﺄﺴﻌﺎﺭﻭ
  " (2)ﺍﻨﺘﺎﺠﻬﺎ ، ﺇﻟﻰ ﺃﻤﺎﻜﻥ ﺍﺴﺘﻌﻤﺎﻟﻬﺎ ﺃﻭ ﺍﺴﺘﻬﻼﻜﻬﺎ ﻨﻘﻁﺔ
 ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲﻴﻤﻜﻥ ﺍﻟﺘﻭﺼل ﺇﻟﻰ ﺘﻌﺭﻴﻑ ﺸﺎﻤل ﻟﺴﻴﺎﺴﺔ ﺍﻟﺘﻭﺯﻴﻊ ﻫﻭ ﺃﻨﻪ ﻋﻨﺼﺭ ﻤﻥ ﻋﻨﺎﺼﺭ ﺍﻟﻤﺯﻴﺞ  ﺍﻟﺴﺎﺒﻘﻴﻥ ﺍﻟﺘﻌﺭﻓﻴﻥ ﻤﻥ
ﻭﺍﺴﺘﻤﺭﺍﺭ ﺘﺩﻓﻕ ﺍﻟﺴﻠﻊ ﻭﺍﻟﺨﺩﻤﺎﺕ ﻤﻥ ﻤﺭﺍﻜﺯ ﺇﻨﺘﺎﺠﻬﺎ ﺇﻟﻰ ﻤﻭﺍﻗﻊ  ﻭﺼﻴلﺒﺘﺍﻟﻌﻤﻠﻴﺎﺕ ﺍﻟﺨﺎﺼﺔ  ﻤﺠﻤﻭﻉﺒﻭﺍﻟﺫﻱ ﻴﻌﻨﻰ 
  ".ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﻲ ﺃﻭ ﺍﻟﻨﻬﺎﺌﻲ ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻙﺍﺴﺘﻬﻼﻜﻬﺎ ﺃﻱ ﺇﻟﻰ 
ﺍﻹﻴﺠﺎﺒﻴﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﻴﻠﻌﺒﻬﺎ ﺒﺎﻟﻨﺴﺒﺔ ﻟﻜل ﻤﻥ ﺍﻟﻤﻨﺘﺞ  ﺍﻷﺩﻭﺍﺭﺃﻫﻤﻴﺔ ﺍﻟﺘﻭﺯﻴﻊ ﻤﻥ ﺨﻼل  ﺘﺘﺠﻠﻰ : ﺍﻟﺘﻭﺯﻴﻊ  ﺃﻫﻤﻴﺔ -ﺃﻭﻻ
  .ﻭﺍﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻙ
  :ﻓﻴﻤﺎ ﻴﻠﻲ ﺍﻟﺘﻭﺯﻴﻊﺃﻫﻤﻴﺔ  ﺘﺘﻤﺜل :  (ﺅﺴﺴﺔﺍﻟﻤ)ﻟﻠﻤﻨﺘﺞﺍﻟﺘﻭﺯﻴﻊ ﺒﺎﻟﺴﻨﺔ  ﺃﻫﻤﻴﺔ - ﺃ
ﻗﺩ ﺘﺅﺩﻱ ﺇﻟﻰ ﺍﻟﺨﺴﺎﺌﺭ   ﺇﻀﺎﻓﻴﺔ ﻤﺒﺎﻟﻎ ﻬﺎﻤﻤﺎ ﻴﻜﻠﻔ, ﺠﺎﺕ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻭﻋﺩﻡ ﺘﻜﺩﺴﻬﺎ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺨﺎﺯﻥ ﻭﺒﺘﺼﺭﻴﻑ ﻤﻨﺘ ﻴﺴﻤﺢ -
ﻴﺴﻬل ﺘﺼﺭﻴﻑ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ ﻓﻲ ﺍﻟﻭﻗﺕ ﻭﺍﻟﻤﻜﺎﻥ  ﻭﺒﺎﻟﺘﺎﻟﻲ ﻓﺈﻥ ﺍﻟﺘﺤﻜﻡ ﺍﻟﺠﻴﺩ ﻓﻲ ﻗﻨﻭﺍﺕ ﺍﻟﺘﻭﺯﻴﻊ ﺍﻟﺤﺎﻻﺕﺒﻌﺽ  ﻓﻲ
   .ﺍﻟﻨﺎﺴﺒﻴﻥ
ﺘﻔﺎﺩﻱ ﺍﻟﺘﺫﺒﺩﺏ ﻭﻋﺩﻡ ﺍﻟﺘﺤﻜﻡ ﺍﻟﺠﻴﺩ ﻓﻲ ﺍﻟﻁﻠﺏ  ﺃﻱ, ﻤﻠﻴﺔ ﺍﻹﻨﺘﺎﺠﻴﺔ ﻁﺎﺒﻊ ﺍﻹﻨﻀﺒﺎﻁ ﻭﺍﻻﻨﺘﻅﺎﻡ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻌ ﻴﻀﻔﻲ -
 ﺍﻟﻨﻘل  ﻲﺘﻤﺩﺍﺭ ﺍﻟﺴﻨﺔ ﻓﻲ ﺃﻤﺎﻜﻥ ﻤﺘﻌﺩﺩﺓ ﻤﻥ ﺨﻼل ﻭﻅﻴﻔ ﻋﻠﻰ ﺠﺎﺕﻭﺍﻟﺘﻭﺯﻴﻊ ﻴﺴﻤﺢ ﺒﺘﻭﻓﻴﺭ ﺍﻟﻤﻨﺘ ﻷﻥ,ﺍﻹﻀﺎﻓﻲ 
  .ﻭﺍﻟﺘﺨﺯﻴﻥ
ﺍﻟﺘﺭﺍﺒﻁ ﺒﻴﻥ ﻤﺨﺘﻠﻑ  ﻴﻀﻤﻥﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ  ﻓﻲ ﺘﺤﻘﻴﻕ ﺍﻟﻜﻔﺎﺀﺓ ﻓﻲ ﺃﺩﺍﺀ ﺍﻟﻭﻅﺎﺌﻑ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻴﺔ، ﻷﻥ ﺍﻟﻤﺯﻴﺞ ﺍﻟﻤﺴﺎﻫﻤﺔ -
  .ﺍﻟﺴﻌﺭ ﺍﻟﺘﺭﻭﻴﺞ ﺝ،ﻭﻟﻤﻨﺘﺍ: ﺍﻷﺨﺭﻯ  ﺍﻟﻌﻨﺎﺼﺭ ﺔﻴﺅﺩﻱ ﺤﺘﻤﺎ ﺇﻟﻰ ﺘﻘﻠﻴﺹ ﻓﺎﻋﻠﻴ ﻓﻲ ﺍﻟﺘﻭﺯﻴﻊ ﻋﻨﺎﺼﺭﻩ ﺒﻤﻌﻨﻰ ﺃﻱ ﺨﻠل
   :ﻴﺤﻘﻕ ﺍﻟﺘﻭﺯﻴﻊ ﺍﻟﻔﻌﺎل ﻤﺯﺍﻴﺎ ﻜﺜﻴﺭﺓ ﻟﻠﻤﺴﺘﻬﻠﻙ ﻨﺫﻜﺭ ﻤﻨﻬﺎ :ﺃﻫﻤﻴﺔ ﺍﻟﺘﻭﺯﻴﻊ ﺒﺎﻟﻨﺴﺒﺔ ﻟﻠﻤﺴﺘﻬﻠﻙ -ﺏ
  ( *)ﺍﻟﻤﺴﺘﻬـﻠﻙ ﻟﺩﻯﺍﻟﻤﻨﻔﻌﺔ ﺍﻟﺯﻤﺎﻨﻴﺔ ﻭﺍﻟﻤﻜﺎﻨﻴﺔ ﻭﺍﻟﺤﻴﺎﺯﻴﺔ ﻭﺍﻟﺸﻜﻠﻴﺔ ﻤﻥ  ﻜل ﻕﻨﺸﺎﻁ ﺍﻟﺘﻭﺯﻴﻊ ﻴﺴﺎﻋﺩ ﻋﻠﻰ ﺨﻠ  -
ﻀﺨﻤﺔ ﻟﻐﺭﺽ ﺸﺭﺍﺀ  ﺃﻤﻭﺍل ﺘﺠﻤﻴﺩ ﻭﺒﺎﻟﺘﺎﻟﻲ, ﻴﺠﻌل ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻙ ﻓﻲ ﻤﺄﻤﻥ ﻋﻥ ﺍﻟﺸﺭﺍﺀ ﺒﻜﻤﻴﺎﺕ ﻜﺒﻴﺭﺓ  ﺍﻟﺘﻭﺯﻴﻊ  -
  .ﻤﻥ ﺴﻠﻊ ﺇﻟﻴﻪﻤﺎ ﻴﺤﺘﺎﺝ  ﻭﺘﺨﺯﻴﻥ
 ﻭﻤﺘﻁﻠﺒﺎﺕ ﺘﻤﺎﺸﻲﺴﺘﻬﻼﻜﻴﺔ ﺭﺍﻗﻴﺔ ﺘﻨﺤﻭ ﺍﻷﻓﻀل ﻷﻥ ﺍﻟﺘﻭﺯﻴﻊ ﺍﻟﺠﻴﺩ ﻴﺨﻠﻕ ﺜﻘﺎﻓﺔ ﺇ ﺸﻲﻴﺒﺎﻟﻤﺴﺘﻭﻯ ﺍﻟﻤﻌ ﺍﻻﺭﺘﻘﺎﺀ -
  .ﺍﻟﺤﻴﺎﺓ ﺍﻟﻴﻭﻤﻴﺔ
ﺤﺴﺏ ﻁﺒﻴﻌﺔ  ﻭﺫﻟﻙ, ﺒﺎﻟﻤﻨﺘﺞ ﻋﻥ ﻁﺭﻴﻕ ﺤﻠﻘﺎﺕ ﺍﻟﺘﻭﺯﻴﻊ ﺍﻟﻤﺨﺘﻠﻔﺔ  ﺩﺍﺌﻡﻴﺒﻘﻲ ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻙ ﻋﻠﻰ ﺇﺘﺼﺎل  ﺍﻟﺘﻭﺯﻴﻊ -
  .ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺝ ﺍﻟﻤﻭﺯﻉ
                                                
  .322، ﺹ 0002ﺯﻫﺭﺍﻥ ، ﻋﻤﺎﻥ  ﺩﺍﺭ ،ﺍﻟﺴﻭﻕ ﺒﺤﻭﺙ: ﻴﻭﺴﻑ ﻥﻋﺜﻤﺎ  (1)
 .231.p.tis.po:enirdéV.P.J te nitraM eivlyS,rap étic.hP .reltok-  (2)
 
 .03-92، ﺹ 9991, ﺍﻷﺭﺩﻥ, ﻭﺍﺌل ﻟﻠﻨﺸﺭ ﺩﺍﺭ, ﻗﻨﻭﺍﺕ ﺍﻟﺘﻭﺯﻴﻊ ﺇﺩﺍﺭﺓ: ﺭﻭﻨﺩﺤﺎﻤﺩ ﺍﻟﻐ ﻫﺎﻨﻲﻟﻤﺯﻴﺩ ﻤﻌﻠﻭﻤﺎﺕ ﻴﻤﻜﻥ ﺍﻟﺭﺠﻭﻉ  -( *)
 
 
ﻓﻲ ﻨﻔﺱ ﺍﻟﻭﻗﺕ ﻟﻜﻥ  ﻭﺍﻟﻤﻨﺘﺞﻤﻤﺎ ﺴﺒﻕ ﻴﻤﻜﻥ ﺍﻟﻘﻭل ﺃﻥ ﺍﻟﺘﻭﺯﻴﻊ ﺫﻭ ﺃﻫﻤﻴﺔ ﻜﺒﻴﺭﺓ ﻟﻜل ﻤﻥ ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻙ  ﺍﻨﻁﻼﻗﺎ    
ﻴﻌﺘﺒﺭ ﺍﺨﺘﻴﺎﺭﻫﺎ ﻤﻥ ﺃﺼﻌﺏ ﺍﻟﻘﺭﺍﺭﺍﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﻴﺘﺨﺫﻫﺎ ﺭﺠل  ﻭﺍﻟﺘﻲ, ﺒﺸﺭﻁ ﺍﻟﺘﺤﻜﻡ ﻭﺍﻟﺭﻗﺎﺒﺔ ﺍﻟﻤﺘﻤﻴﺯﺓ ﻋﻠﻰ ﻗﻨﻭﺍﺕ ﺍﻟﺘﻭﺯﻴﻊ 
  .ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻓﻲ ﺃﻱ ﻤﺅﺴﺴﺔ
  :ﻗﻨﻭﺍﺕ ﺍﻟﺘﻭﺯﻴــﻊ ﺃﻨﻭﺍﻉ -ﺜﺎﻨﻴﺎ
ﺤﺘﻰ ﻴﺼل ﺇﻟﻰ ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻙ ﺍﻟﻨﻬﺎﺌﻲ ﻭﺍﻟﺫﻱ ﻴﺤﺘﻭﻱ ﻋﻠﻰ  ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺝﻗﻨﺎﺓ ﺍﻟﺘﻭﺯﻴﻊ ﺒﻤﺜﺎﺒﺔ ﺍﻟﻁﺭﻴﻕ ﺍﻟﺫﻱ ﻴﺴﻠﻜﻪ  ﺘﻌﺩ    
ﻴﻤﻜﻥ ﺃﻥ ﺘﻜﻭﻥ ﻗﻨﺎﺓ ﺍﻟﺘﻭﺯﻴﻊ ﻗﺼﻴﺭﺓ ﻜﻤﺎ ﻗﺩ ﺘﻜﻭﻥ ﻁﻭﻴﻠﺔ ﻭﺫﻟﻙ ﺒﺤﺴﺏ  ﺤﻴﺙ ,ﺍﻟﺘﻭﺯﻴﻊﻁﺎﺀ ﻴﻘﻭﻤﻭﻥ ﺒﻤﺨﺘﻠﻑ ﻭﻅﺎﺌﻑ ﻭﺴ
   :(1)ﺃﻨﻭﺍﻉ ﻗﻨﻭﺍﺕ ﺍﻟﺘﻭﺯﻴﻊ ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔ ﻟﺩﻴﻨﺎﻨﺠﺩ  ﻭﺒﺎﻟﺘﺎﻟﻲ ,ﺍﻟﺫﻴﻥ ﺘﻤﺭ ﻋﻠﻴﻬﻡ ﺍﻟﺴﻠﻌﺔ ﺍﻟﻭﺴﻁﺎﺀﻋﺩﺩ 
ﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻙ ﻭﺍﻟﺘﻲ ﻴﺴﺘﺨﺩﻡ ﻓﻴﻬﺎ ﻓﻴﻬﺎ ﺇﻴﺼﺎل ﺍﻟﺴﻠﻌﺔ ﻤﺒﺎﺸﺭﺓ ﻤﻥ ﺍﻟﻤﻨﺘﺞ ﺇﻟﻰ ﺍ ﺘﻡﻴ ﺍﻟﺘﻲ :ﺘﻭﺯﻴﻊ ﻗﺼﻴﺭﺓ ﺠﺩﺍ ﻗﻨﺎﺓ - ﺃ
  .ﺍﻵﻟﻲﺘﻨﻘل ﺭﺠﺎل ﺍﻟﺒﻴﻊ، ﺍﻟﺒﻴﻊ ﻋﻥ ﻁﺭﻴﻕ ﺍﻟﻜﺘﺎﻟﻭﺠﺎﺕ، ﻤﺘﺎﺠﺭ ﺍﻟﺘﺠﺯﺌﺔ، ﺍﻟﺒﻴﻊ : ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔ ﺍﻟﻁﺭﻕ
ﻭﻫﻲ ﻤﻭﻀﺤﺔ ﻓﻲ ﺍﻟﺸﻜل  ﻭﺍﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻙﺍﻻﻋﺘﻤﺎﺩ ﻓﻴﻬﺎ ﻋﻠﻰ ﻭﺴﻴﻁ ﻭﺤﻴﺩ ﺒﻴﻥ ﺍﻟﻤﻨﺘﺞ  ﻴﺘﻡ : ﺍﻟﺘﻭﺯﻴﻊ ﺍﻟﻘﺼﻴﺭﺓ ﻗﻨﺎﺓ - ﺏ
 :ﺍﻟﺘﺎﻟﻲ 
  .ﻗﻨﺎﺓ ﺘﻭﺯﻴﻊ ﻗﺼﻴﺭﺓ(: 03)ﺍﻟﺸﻜل             
  
  
  .ﻗﻨﺎﺓ ﺒﺄﺭﺒﻌﺔ ﻤﺭﺍﺤل ﻭ ﺃﻭ ﺃﻜﺜﺭ ﻨﺠﺩﻫﺫﻩ ﺍﻟﻘﻨﺎﺓ ﻋﺩﺓ ﻭﺴﻁﺎﺀ، ﺤﻴﺙ  ﺘﺘﻀﻤﻥ : ﺍﻟﺘﻭﺯﻴﻊ ﺍﻟﻁﻭﻴﻠﺔ  ﻗﻨﺎﺓ - ﺝ
  :ﺘﻜﻭﻥ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺸﻜل ﺍﻟﺘﺎﻟﻲ :ﻁﻭﻴﻠﺔ ﺒﺄﺭﺒﻌﺔ ﻤﺭﺍﺤل  ﻗﻨﺎﺓ -




  :ﺍﻟﺘﺎﻟﻲﺘﻜﻭﻥ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺸﻜل  :ﻁﻭﻴﻠﺔ ﺒﺨﻤﺴﺔ ﻤﺭﺍﺤل  ﻗﻨﺎﺓ -
  .ﻗﻨﺎﺓ ﺘﻭﺯﻴﻊ ﻁﻭﻴﻠﺔ ﺒﺨﻤﺴﺔ ﻤﺭﺍﺤل(: 23)ﺍﻟﺸﻜل           
  
     
ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻴﺒﻘﻰ ﺨﻴﺎﺭ ﺍﺨﺘﻴﺎﺭ ﺍﻟﻘﻨﺎﺓ ﺍﻟﻤﻨﺎﺴﺒﺔ ﻤﺘﻭﻗﻑ ﻋﻠﻰ ﻋﻭﺍﻤل  ﺃﻤﺎﻡﺍﻟﺘﻭﺯﻴﻊ ﺍﻟﻤﻤﻜﻨﺔ  ﻨﻭﺍﺕﻗﻤﺨﺘﻠﻑ ﺃﻨﻭﺍﻉ  ﻋﺭﺽ ﺒﻌﺩ
  .ﻭﺍﻟﺨﺩﻤﺎﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻘﺩﻤﻬﺎ ﻟﻠﺴﻠﻊﺍﻟﺘﺼﺭﻴﻑ ﺍﻟﺩﻗﻴﻕ  ﻀﻤﺎﻥ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺘﺴﺘﻁﻴﻊ ﻟﻜﻲ ,ﻋﺩﻴﺩﺓ
                                                
 .352 -812 .ﺹ، 6991ﺍﻹﺴﻜﻨﺩﺭﻴﺔ،  ،ﺍﻟﺠﺎﻤﻌﻴﺔ ﺍﻟﺩﺍﺭ، ﺩﺍﺭﺓ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕﺇﻓﻲ  ﻗﺭﺍﺭﺍﺕ: ﺍﻟﺼﺤﻥ ﻓﺭﻴﺩﻤﺤﻤﺩ   (1)
 ﺍﻟﻤﺴﺘﻬـــﻠﻙ ﺍﻟﺘﺠﺯﺌــﺔ ﺘﺎﺠــﺭ ﺍﻟﻤﻨﺘــﺞ
 ﻤﺴﺘﻬــﻠﻙ ﺘﺠﺯﺌـﺔ ﺘﺎﺠﺭ ﺠﻤﻠــﺔ ﺘﺎﺠـﺭ ﻤﻨﺘــﺞ
 ﻤﺴﺘﻬـــﻠﻙ ﺘﺠﺯﺌـﺔ ﺘﺎﺠﺭ ﺠﻤﻠـﺔ ﺘﺎﺠﺭ  ﻭﻜﻴـــل ﻤﻨﺘــﺞ
 
 
  :ﻗﻨﻭﺍﺕ ﺍﻟﺘﻭﺯﻴــﻊ ﺍﺨﺘﻴﺎﺭ - ﺜﺎﻟﺜﺎ
ﺍﻟﺴﻴﺎﺴﺎﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻭﻟﻴﻬﺎ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻟﻌﻠﻴﺎ ﺍﻫﺘﻤﺎﻤﺎ ﺨﺎﺼﺎ ﺒﺎﻟﻨﻅﺭ ﻟﻶﺜﺎﺭ  ﻁﻠﻴﻌﺔﺍﺨﺘﻴﺎﺭ ﻗﻨﻭﺍﺕ ﺍﻟﺘﻭﺯﻴﻊ ﻓﻲ  ﻴﻌﺘﺒﺭ    
ﻜﺎﻥ ﺍﻟﻌﻤﻴل ﻫﻭ ﺍﻟﻤﺤﻭﺭ ﺍﻟﻤﺭﻜﺯﻱ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﻓﺈﻥ ﻗﻨﺎﺘﻬﺎ ﺍﻟﺘﻭﺯﻴﻌﻴﺔ  ﺈﺫﺍﻓ ,ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻨﺘﺞ ﻋﻥ ﻫﺫﺍ ﺍﻻﺨﺘﻴﺎﺭ ﻭﺍﻟﻌﺩﻴﺩﺓﺍﻟﺒﻌﻴﺩﺓ 
 ﺒﻪﺍﻟﺫﻱ ﻴﺅﺨﺫ  ﺍﻟﻤﻔﺘﺎﺡﻟﻨﻤﺎﺫﺝ ﺍﻟﺴﻠﻭﻜﻴﺔ ﻟﻬﺫﺍ ﺍﻟﻌﻤﻴل، ﻟﻬﺫﺍ ﻓﺈﻥ ﻁﺒﻴﻌﺔ ﺍﻟﺴﻭﻕ ﻴﺠﺏ ﺃﻥ ﺘﻜﻭﻥ ﻋﻠﻰ ﻀﻭﺀ ﺍ ﺘﺤﺩﺩﻴﺠﺏ ﺃﻥ 
ﻫﻨﺎﻙ  ﺒل, ﺍﻟﺘﻭﺯﻴﻌﻴﺔ، ﻏﻴﺭ ﺃﻥ ﺍﻟﺴﻭﻕ ﻟﻴﺱ ﻟﻭﺤﺩﻩ ﺍﻟﻤﺘﺤﻜﻡ ﻓﻲ ﺍﺨﺘﻴﺎﺭ ﺍﻟﻘﻨﺎﺓ ﺍﻟﺘﻭﺯﻴﻌﻴﺔ  ﻟﻘﻨﺎﺘﻬﺎﺍﺨﺘﻴﺎﺭ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ  ﻓﻲ
  :ﺍﻟﻤﻭﺍﻟﻲﻲ ﻴﻤﻜﻥ ﺘﻠﺨﻴﺼﻬﺎ ﻓﻲ ﺍﻟﺠﺩﻭل  ﺍﻟﻭﺴﻁﺎﺀ، ﻗﺩﺭﺍﺕ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻭﺍﻟﺘ ﺝ،ﻭﻁﺒﻴﻌﺔ ﺍﻟﻤﻨﺘ: ﺍﻟﻌﺩﻴﺩ ﻤﻥ ﺍﻟﻤﺘﻐﻴﺭﺍﺕ ﻤﺜل 
  ﺍﻟﺘﻭﺯﻴﻌﻴﺔﺍﻻﻋﺘﺒﺎﺭﺍﺕ ﺍﻟﺨﺎﺼﺔ ﺒﺎﺨﺘﻴﺎﺭ ﺍﻟﻘﻨﻭﺍﺕ ( : 51)ﺭﻗﻡ  ﺩﻭلـﺠ
 ﺒﺎﻟﻤﺅﺴﺴﺔﺍﻟﺨﺎﺼﺔ  ﺍﻻﻋﺘﺒﺎﺭﺍﺕ ﺒﺎﻟﻤﻨﺘﻭﺝﺍﻟﺨﺎﺼﺔ  ﺍﻻﻋﺘﺒﺎﺭﺍﺕ ﺒﺎﻟﺴﻭﻕﺍﻟﺨﺎﺼﺔ  ﺍﻻﻋﺘﺒﺎﺭﺍﺕ
 .ﻨﻭﻉ ﺍﻟﺴﻭﻕ  -
  .ﺍﻟﻤﺤﺘﻤﻠﻴﻥﻋﺩﺩ ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ  -
  .ﻟﻠﺴﻭﻕﺍﻟﺘﺭﻜﻴﺯ ﺍﻟﺠﻐﺭﺍﻓﻲ  -
  .ﺤﺠﻡ ﺍﻟﻁﻠﺒﻴﺔ -
  ﻋﺎﺩﺍﺕ ﺍﻟﺸﺭﺍﺀ -
 .ﺤﺠﻡ ﺍﻟﺴﻭﻕ -
  .ﻗﻴﻤﺔ ﺍﻟﻭﺤﺩﺓ -
  .ﺍﻟﻘﺎﺒﻠﻴﺔ ﻟﻠﺘﻠﻑ  -
  .ﺍﻟﺤﺠﻡ ﻭﺍﻟﻭﺯﻥ -
  .ﺝﻭﻟﻠﻤﻨﺘﺍﻟﻁﺒﻴﻌﺔ ﺍﻟﻔﻨﻴﺔ  -
  ﺍﻟﻁﻠﺏﺍﻟﺴﻠﻊ ﺍﻟﻤﻨﺘﺞ ﺤﺴﺏ  -
 ﺍﻟﻤﻨﺘﺠﺎﺕﻤﺩﻯ ﺍﻟﺘﻭﺴﻊ ﻓﻲ ﺨﻁ  -
 .ﺍﻟﻤﺎﻟﻴﺔﺍﻻﻤﻜﺎﻨﻴﺎﺕ  -
  .ﺍﻟﻘﺩﺭﺓ ﺍﻹﺩﺍﺭﻴﺔ -
ﻋﻠﻰ  ﻭﺍﻟﺭﻗﺎﺒﺔﺍﻟﻘﺩﺭﺓ ﻓﻲ ﺍﻹﺸﺭﺍﻑ  -
  .ﻗﻨﺎﺓ ﺍﻟﺘﻭﺯﻴﻊ 
 ﺍﻟﺒﺎﺌﻌﻴﻥﺍﻟﻤﻘﺩﻤﺔ ﻤﻥ  ﺍﻟﺨﺩﻤﺎﺕ -
 (.ﺍﻟﺘﺭﻭﻴﺠﻴﺔﺨﺎﺼﺔ  )
  .35 - 84.، ﺹ9991،  ﺍﻷﺭﺩﻥ ,ﻭﺍﺌل ﻟﻠﻨﺸﺭ ﺩﺍﺭ ,ﺇﺩﺍﺭﺓ ﻗﻨﻭﺍﺕ ﺍﻟﺘﻭﺯﻴﻊ:ﻭﺭﻐﻨﺩﺍﻟﻫﺎﻨﻲ ﺤﺎﻤﺩ  :  ﺩﺭـﺍﻟﻤﺼ
  :ﻤﺘﺒﻌﺔ ﻟﺘﻁﺒﻴﻕ ﺴﻴﺎﺴﺔ ﺍﻟﺘﻭﺯﻴﻊ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻭﻫﻲ ﻜﻤﺎ ﻴﻠﻲ ﺇﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺎﺕﺜﻼﺙ  ﺘﻭﺠﺩ: ﺍﻟﺘﻭﺯﻴﻊ ﺇﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺎﺕ -ﺭﺍﺒﻌﺎ
  : ()hsup ed eigétarts al  :ﺇﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﺩﻓﻊ  - ﺃ
ﺍﻟﻭﺴﻁﺎﺀ ﻭﻷﺠل ﺫﻟﻙ ﻓﺈﻥ  ﺒﺎﺴﺘﻌﻤﺎل,ﺇﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺘﻘﻭﻡ ﻋﻠﻰ ﺩﻓﻊ ﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻨﺤﻭ ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻜﻴﻥ  ﻭﻫﻲ   
ﺘﻌﻤل ﻋﻠﻰ ﻜﺴﺒﻬﻡ ﺒﺘﻭﻓﻴﺭ ﻓﺭﺹ ﺸﺭﺍﺌﻴﺔ ﻤﻐﺭﻴﺔ  ﺤﻴﺙ ,ﺍﻟﻤﻭﺯﻋﻴﻥﺴﻴﺎﺴﺔ ﺍﻻﺘﺼﺎل ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﺘﻜﻭﻥ ﻤﻭﺠﻬﺔ ﻨﺤﻭ 
ﻭﻴﺼﺒﺢ ﺒﺫﻟﻙ ﺍﻟﻤﻭﺯﻉ ﻫﻭ ﺍﻟﻌﻤﻴل ﺍﻟﺘﺭﻭﻴﺠﻲ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ، ...( ﺍﻟﺴﻨﺔ ﺃﻭﻓﻲ ﻤﻨﺎﺴﺒﺎﺕ ﻨﻬﺎﻴﺔﺘﺨﻔﻴﻀﺎﺕ ﻫﻭﺍﻤﺵ، ﺘﺨﻔﻴﻀﺎﺕ )
  .ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔﺘﻭﺯﻴﻊ  ﺴﻴﺎﺴﺔﻫﺫﻩ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻫﻭ ﺇﻋﻁﺎﺀ ﻟﻠﻤﻭﺯﻉ ﺼﻼﺤﻴﺎﺕ ﺍﻟﺘﻘﺭﻴﺭ ﻓﻲ  ﻋﻴﺏﻟﻜﻥ 
ﻻ ﻴﻤﺜل ﻤﺭﻜﺯ ﺍﻻﻫﺘﻤﺎﻡ  ﺍﻟﻤﻭﺯﻉﻟﻬﺫﻩ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻓﺈﻥ   ﻭﻓﻘﺎ   : ()llup ed eigétarts al  ﺍﻟﺠﺫﺏﺇﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ  -ﺏ
ﻤﻌﺭﻭﻓﺎ،  ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺝﻴﻜﻭﻥ  ﻭﺒﻬﺫﺍ  -ﺍﻟﺦ... ﺍﻟﺘﺨﻔﻴﻀﺎﺕ -ﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻙ ﻋﻥ ﻁﺭﻴﻕ ﺤﻤﻼﺕ ﺘﺭﻭﻴﺠﻴﺔﺍ ﺒلﺍﻟﻤﺒﺎﺸﺭ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ 
ﺒﺎﺭﺘﻔﺎﻉ ﺍﻷﺴﻌﺎﺭ ﻭﺘﻤﺎﺭﺱ  ﻭﺘﻌﺭﻑ ,ﺍﺴﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ ﻓﻲ ﺍﻹﺸﻬﺎﺭ ﻭﺍﻟﺘﺭﻭﻴﺞ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔﻫﺫﻩ  ﺘﺘﻁﻠﺏﻭ,ﻤﺭﻏﻭﺒﺎ ﻭﻤﻁﻠﻭﺒﺎ
  .ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻜﻴﻥ ﺒﺎﻟﻤﻨﺘﻭﺝ ﻟﺘﺫﻜﻴﺭﺒﻁﺭﻴﻘﺔ ﻤﻨﺘﻅﻤﺔ ﻭﻤﺘﻜﺭﺭﺓ  
 ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺘﻴﻥﺒﺘﻨﺴﻴﻕ  ﺅﺴﺴﺔﻫﺫﻩ ﺍﻟﺤﺎﻟﺔ ﺘﻘﻭﻡ ﺍﻟﻤ ﻓﻲ   :( etxim eigétarts al) ﺍﻟﻤﺨﺘﻠﻁﺔ  ﺴﺘﺭﺍﺘﺠﻴﺔﺍﻻ -ﺝ
ﻭﻫﻭ ﻤﺎ ﻴﺴﻤﺢ ﻟﻬﺎ ﺒﺘﻔﺎﺩﻱ . ﺒﻴﻨﻬﻤﺎ ﺍﻟﺩﻤﺞﺍﻟﺴﺎﺒﻘﺘﻴﻥ، ﻷﻨﻪ ﻟﻴﺱ ﻤﻥ ﺼﺎﻟﺢ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺇﺘﺒﺎﻉ ﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻭﺍﺤﺩﺓ ﺒل 
  .ﻤﻥ ﺼﻼﺒﺔ ﺍﻟﻘﺭﺍﺭﺍﺕ ﺍﻟﻤﺘﺨﺫﺓ ﻤﻥ ﻁﺭﻓﻬﻡ ﺘﺨﻔﻴﺽﺍﻟﺍﻟﻤﻔﺎﺭﻗﺎﺕ ﺒﻴﻥ ﺍﻟﻤﻭﺯﻋﻴﻥ ﻭ
 
 
 : ﻭﻅﻴﻔﺔ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺍﻟﻌﻤﻠﻲ ﻟ ﺍﻷﺩﺍﺀ -3-3
ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ ﻭﺍﻟﺘﻜﺘﻴﻜﻲ ﻟﻭﻅﻴﻔﺔ  ﺍﻷﺩﺍﺀﻋﻤﻠﻴﺔ ﺩﺭﺍﺴﺔ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ ﻜﺎﻤﻠﺔ ﺒﺎﻻﻋﺘﻤﺎﺩ ﻋﻠﻰ  ﻥﻴﻤﻜﻥ ﺃﻥ ﺘﻜﻭ ﻻ    
ﻭﻟﺘﺠﺴﻴﺩ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﻐﺎﻴﺔ ﻴﺘﻌﻴﻥ ﺍﻟﺘﻌﺭﻑ ﻋﻠﻰ ﻤﻔﻬﻭﻡ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﻌﻤﻠﻲ ﻟﻭﻅﻴﻔﺔ  ،ﺎﻬﻴﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻤﺎ ﻟﻡ ﺘﺘﺒﻊ ﺒﻤﺭﺍﻗﺒﺔ ﻭﻤﺘﺎﺒﻌﺔ ﺍﻟﺘﺤﻜﻡ ﻓ
ﻋﻠﻴﻬﺎ ﻓﻲ  ﺍﻻﻋﺘﻤﺎﺩﻤﻔﻬﻭﻡ ﺘﻜﺎﻟﻴﻑ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ، ﺨﺼﺎﺌﺼﻬﺎ، ﺍﻷﺴﺱ ﺍﻟﺘﻲ ﻴﻤﻜﻥ ) ﺘﺴﻭﻴﻘﻴﺔ ﺍﻟﻜﻔﺎﺀﺓ ﺍﻟ ﻭﻤﻔﻬﻭﻡﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ 
  .ﺍﻟﻜﻔﺎﺀﺓ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻴﺔ ﻗﻴﺎﺱ، ﺜﻡ ﻤﺅﺸﺭﺍﺕ ( ﻬﺎﻠﺘﺤﻠﻴ
 ﻤﺠﻤﻭﻋﺔ" ﻟﻭﻅﻴﻔﺔ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻋﻠﻰ ﺃﻨﻪ  ﺍﻟﻌﻤﻠﻲﻴﻌﺭﻑ ﺍﻷﺩﺍﺀ :  ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﻌﻤﻠﻲ ﻟﻭﻅﻴﻔﺔ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻤﻔﻬﻭﻡ -1-3-3
ﺃﻱ ﺘﺤﻭﻴل ﺍﻟﺨﻁﻁ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻴﺔ ﺇﻟﻰ ﺘﺼﺭﻓﺎﺕ ﻭﺃﻨﺸﻁﺔ ﺴﻭﺍﺀ ﻜﺎﻨﺕ  ﻨﻔﻴﺫﻱﺍﻟﺘﺍﻹﻨﺠﺎﺯﺍﺕ ﺍﻟﻤﺤﻘﻘﺔ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﻋﻠﻰ ﻤﺴﺘﻭﺍﻫﺎ 
ﺃﻱ ﺒﺼﻴﻐﺔ  ،" ﺘﻘﻭﺩ ﺇﻟﻰ ﺘﺤﻘﻴﻕ ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻭﺍﻟﺘﺘﻜﺘﻴﻜﻴﺔ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﺘﻲﻟﺍﻭ, ﺸﻬﺭﻴﺔ  ﺃﻭﻴﻭﻤﻴﺔ ﺃﻭ ﺃﺴﺒﻭﻋﻴﺔ 
  : ﺃﺨﺭﻯ ﺍﻹﺠﺎﺒﺔ ﻋﻥ ﺍﻷﺴﺌﻠﺔ ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔ 
  ؟ ﻤﺎ ﻫﻲ ﺘﻜﻠﻔﺔ ﺍﻟﺘﻨﻔﻴﺫ ؟  ﺒﺫﻟﻙﺍﻟﺫﻱ ﻴﺠﺏ ﻋﻤﻠﻪ؟ ﻤﺘﻰ ﻴﺠﺏ ﺍﻟﻘﻴﺎﻡ ﺒﺫﻟﻙ؟ ﻤﻥ ﺍﻟﻤﺴﺅﻭل ﻋﻥ ﺍﻟﻘﻴﺎﻡ  ﻤﺎ
ﻟﻤﻭﺍﺭﺩﻫﺎ  ﺍﻟﺼﺤﻴﺢﻭﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺎﺕ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻴﺔ ﻴﺘﻭﻗﻑ ﻋﻠﻰ ﻜﻔﺎﺀﺓ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺯﺝ  ﺨﻁﻁﺍﻟﻨﺎﺠﺢ ﻟﻠ ﺍﻟﺘﻨﻔﻴﺫ ﺇﻥ       
ﺍﻟﺘﻘﺴﻴﻤﺎﺕ ﺍﻟﻼﺯﻤﺔ ﺍﻋﺘﻤﺎﺩﺍ ﻋﻠﻰ ﺨﻁﻭﻁ ﺍﻹﻨﺘﺎﺝ، ﻭﻻﺀ ) ﻭﻫﻴﺎﻜﻠﻬﺎ ﺍﻟﺘﻨﻅﻴﻤﻴﺔ ( ﺍﻟﺒﻴﻊﺭﺠﺎل  ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ، ﻱﻤﺩﻴﺭ) ﺍﻟﺒﺸﺭﻴﺔ 
ﺒﺭﺍﻤﺠﻬﺎ ﺍﻟﺘﻨﻔﻴﺫﻴﺔ ﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺎﺘﻬﺎ  ﺘﺩﻋﻴﻡ ﻲﻭ ﺜﻘﺎﻓﺘﻬﺎ ﺍﻟﻤﻤﻴﺯﺓ ﻓ( ﺍﻟﺤﻭﺍﻓﺯ ﺍﻟﻤﻤﻨﻭﺤﺔ) ﺃﻨﻅﻤﺔ ﺍﻟﻤﻜﺎﻓﺄﺓ ﻭ..( ، ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ
   .(1)ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻴﺔ
  : ﺍﻟﻜﻔﺎﺀﺓ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻴﺔ  ﻤﻔﻬﻭﻡ -2-3-3
ﺒﺎﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻑ ﺃﻭ ﻫﻴﻜل ﺍﻟﺘﻜﻠﻔﺔ، ﻭﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻴﻌﺘﺒﺭ ﻤﻥ ﺃﻫﻡ  ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔﺍﻗﺘﺭﻥ ﻤﺼﻁﻠﺢ ﺍﻟﻜﻔﺎﺀﺓ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ  ﻟﻘﺩ   
ﺴﻭﺍﺀ , ﺯﻴﺎﺩﺓ ﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻑ ﻋﻠﻰ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻤﺴﺘﻭﻯ ﻭﺒﺎﻟﺘﺎﻟﻲ,  ﺒﻪ ﺍﻟﺤﺎﻟﻲ ﻤﻤﺎ ﻴﻌﻨﻲ ﺯﻴﺎﺩﺓ ﺍﻻﻫﺘﻤﺎﻡ ﺍﻟﻭﻗﺕﻲ ﺃﻨﺸﻁﺔ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻓ
 ﻓﻲ ﻭﺍﻟﻤﺘﻤﺜﻠﺔ ﻠﺘﺴﻭﻴﻕﻟﻤﺨﺘﻠﻑ ﺍﻷﺩﻭﺍﺭ ﻭﺍﻟﻌﻨﺎﺼﺭ ﺍﻟﻤﻜﻭﻨﺔ  ﻓﻲ ﺎﻴﺩ ﻋﺎﻤﻠﺔ ، ﻭﻗﺕ ﻭﻴﻜﻭﻥ ﺫﻟﻙ ﻤﺘﺭﺠﻤ ﺃﻭ ﻤﺎلﻜﺎﻨﺕ ﺭﺃﺱ 
 ﻫﻲ" ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻴﺔ ﻋﻠﻰ ﺃﻨﻬﺎ  ﻜﻔﺎﺀﺓﻟﻌﺭﻑ ﺍﺍﻟﺘﺭﻭﻴﺞ ﻟﻬﺎ ﻭﺘﻭﺯﻴﻌﻬﺎ ﻭﻓﻲ ﻫﺫﺍ ﺍﻹﻁﺎﺭ ﺘ ,ﺘﺴﻌﻴﺭﻫﺎ ,ﺘﺼﻤﻴﻡ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ
  .(2)"  ﺍﻟﻤﺨﺭﺠﺎﺕ  ﺃﻓﻀلﺍﻻﺴﺘﺨﺩﺍﻡ ﺍﻷﻤﺜل ﻟﻠﻤﺩﺨﻼﺕ ﻟﻠﺤﺼﻭل ﻋﻠﻰ 
ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻴﺔ ،  ﺍﻟﻜﻔﺎﺀﺓﻟﺯﻴﺎﺩﺓ  ﻭﺴﻴﻠﺔﺍﻟﻭﺭﻀﺎﻩ ﻫﻲ  ﻌﻤﻴلﻟﺍﻟﻤﺩﺨﻼﺕ ﻭﻤﺭﺍﻋﺎﺓ ﺘﺄﻤﻴﻥ ﻭﺘﺤﻘﻴﻕ ﻗﻨﺎﻋﺔ ﺍ ﺘﻜﻠﻔﺔ ﺘﺨﻔﻴﺽ ﺇﻥ
ﻬﺩﻑ ﺍﻟﻤﻨﺘﻅﺭ ﻫﻭ ﺘﻘﻠﻴل ﺘﻜﺎﻟﻴﻑ ﺍﻟﻤﺩﺨﻼﺕ ﻭﺘﺤﺴﻴﻥ ﻭﺍﻟ.ﻓﺘﺨﻔﻴﺽ ﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻑ ﻻ ﻴﺠﻭﺯ ﺃﻥ ﻴﺅﺩﻱ ﺇﻟﻰ ﺘﻘﻠﻴل ﻗﻨﺎﻋﺔ ﺍﻟﻌﻤﻴل 
  :(3)ﺔﻜﻥ ﺍﻟﺘﻌﺒﻴﺭ ﻋﻨﻬﺎ ﺒﺎﻟﻌﻼﻗﺔ ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻴﺔ ﻴﻤ ﺍﻟﻜﻔﺎﺀﺓﺒﻤﻌﻨﻰ ﺃﻥ , ﺍﻟﻤﺨﺭﺠﺎﺕ
  (        ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕﺘﻜﺎﻟﻴﻑ )ﺍﻟﻤﺩﺨﻼﺕ (/ﺘﻘﺩﻴﻡ ﺍﻟﺴﻠﻊ ﻭﺍﻟﺨﺩﻤﺎﺕ ﻋﻨﺩ ﺍﻟﺤﺎﺠﺔ)ﺍﻟﻤﺨﺭﺠﺎﺕ=  ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻴﺔ ﺍﻟﻜﻔﺎﺀﺓ
  .ﻅﻴﻡ ﻭﺍﻟﺘﻲ ﺘﻤﺜل ﺘﻜﺎﻟﻴﻑ ﻭﻅﻴﻔﺔ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕﺍﻟﺘﻨ, ﺭﺃﺱ ﺍﻟﻤﺎل,ﻓﻲ ﺍﻟﻌﻤل ﺘﺘﻤﺜل: ﺍﻟﻤﺩﺨﻼﺕ
  (.ﺘﻘﺩﻴﻡ ﺍﻟﺴﻠﻊ ﻭﺍﻟﺨﺩﻤﺎﺕ)ﻗﻨﺎﻋﺔ ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻙ  ﺘﻤﺜل: ﺍﻟﻤﺨﺭﺠﺎﺕ
                                                
  .901-701، ﺹ  5002، 1ﺍﻹﺴﻜﻨﺩﺭﻴﺔ، ﻁ ﺍﻟﺠﺎﻤﻌﻴﺔﺍﻟﺩﺍﺭ  ،ﺍﻟﻤﻌﺎﺼﺭ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ :ﺍﻟﺭﺤﻤﻥ ﺃﺩﺭﻴﺱ، ﺠﻤﺎل ﺍﻟﺩﻴﻥ ﻤﺤﻤﺩ ﺍﻟﻤﺭﺴﻲ ﻋﺒﺩﺜﺎﺒﺕ  -(1)
  .23 .، ﺹ8991ﺍﻟﺩﺍﺭ ﺍﻟﺠﺎﻤﻌﺔ، ﺍﻻﺴﻜﻨﺩﺭﻴﺔ،  ، (ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻴﺔ ﺍﻟﻘﺭﺍﺭﺍﺕﻤﺩﺨل ﺘﻁﺒﻴﻘﻲ ﻟﻔﺎﻋﻠﻴﺔ )ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ  ﺤﻭﺙﺒ :ﺍﻟﺼﺤﻥ، ﻤﺼﻁﻔﻰ ﻤﺤﻤﻭﺩ ﺃﺒﻭ ﺒﻜﺭ ﻓﺭﻴﺩﻤﺤﻤﺩ  - (2)




  : ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕﺘﻜﺎﻟﻴﻑ  ﺩﺭﺍﺴﺔ -3- 3- 3 
ﺒﺼﻭﺭﺓ ﻋﺎﻤﺔ، ﻓﻬﻲ ﺘﻘﻭﻡ ﻋﻠﻰ ﻨﻔﺱ  ﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻑﺘﺨﺘﻠﻑ ﺘﻜﺎﻟﻴﻑ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻋﻥ  ﻻ : ﻤﻔﻬﻭﻡ ﺘﻜﺎﻟﻴﻑ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ -ﺃﻭﻻ
ﻤﺘﺸﺎﺒﻬﺔ ﻤﻊ ﺘﻜﺎﻟﻴﻑ  ﻋﻨﺎﺼﺭ  ﺎﻥﻴﻜﻤﺎ ﺃﻨﻬﺎ ﺘﺘﻀﻤﻥ ﻓﻲ ﻏﺎﻟﺏ ﺍﻷﺤ ﻟﺘﻘﻴﻴﻡ،ﺍﺍﻷﺼﻭل ﺍﻟﻌﻠﻤﻴﺔ ﻓﻲ ﺍﻟﺘﺤﻠﻴل ﻭﺍﻟﻤﺭﺍﻗﺒﺔ ﺃﻭ 
ﻤﻥ  ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕﺃﻭ ﺍﻟﺘﻐﻴﺭ ﻭﺘﺒﻌﺎ ﻟﻁﺒﻴﻌﺔ ﻭﺤﺠﻡ ﻨﺸﺎﻁ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ، ﺤﻴﺙ ﻴﻤﻜﻥ ﺍﻟﻨﻅﺭ ﺇﻟﻰ ﺘﻜﺎﻟﻴﻑ  ﺍﻟﺜﺒﺎﺕﺍﻹﻨﺘﺎﺝ ﻤﻥ ﺤﻴﺙ 
  .ﺠﺎﻨﺒﻴﻥ ﻫﻤﺎ ﺍﻟﺠﺎﻨﺏ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻱ ﻭﺍﻟﺠﺎﻨﺏ ﺍﻟﻤﺤﺎﺴﺒﻲ
 ﻬﻡﺘﺤﻴﺎﺯ ﻟﻘﺎﺀﻤﺜل ﻓﻲ ﺘﻠﻙ ﺍﻟﺘﻜﻠﻔﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﻴﺘﺤﻤﻠﻬﺎ ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻜﻭﻥ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻤﻥ ﺍﻟﺠﺎﻨﺏ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻱ ﻴﺘ ﺘﻜﺎﻟﻴﻑ ﻓﻤﻔﻬﻭﻡ  
ﺍﻟﺠﺎﻨﺏ ﺍﻟﻤﺤﺎﺴﺒﻲ ﻓﻴﺘﺤﺩﺩ ﻤﻥ ﺨﻼل  ﻤﻥﺃﻤﺎ ﻤﻔﻬﻭﻡ ﺘﻜﺎﻟﻴﻑ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ .ﻟﻠﻤﻨﺘﺠﺎﺕ ﻭﺍﻟﺨﺩﻤﺎﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﻴﺘﻠﻘﻭﻨﻬﺎ ﻤﻥ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ 
ﻤﻬﺎ ﺒﻬﺫﻩ ﺘﺘﻀﻤﻥ ﻜﺎﻓﺔ ﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻑ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﺘﺤﻤﻠﻬﺎ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻟﻘﺎﺀ ﻗﻴﺎ ﻭﺍﻟﺘﻲﺤﺴﺎﺏ ﺘﻜﻠﻔﺔ ﺃﺩﺍﺀ ﺍﻟﻤﻬﺎﻡ ﺍﻟﻤﺨﺘﻠﻔﺔ ﻟﻠﺘﺴﻭﻴﻕ ، 
   (1)ﺨﺩﻤﺎﺕ ﻤﺎ ﻗﺒل ﻭﻤﺎ ﺒﻌﺩ ﺍﻟﺒﻴﻊ ﺍﻟﻨﻘل، ,، ﺍﻟﺘﻌﺒﺌﺔ ﻭﺍﻟﺘﻐﻠﻴﻑﺭﺠﺎل ﺍﻟﺒﻴﻊ، ﺍﻻﺸﻬﺎﺭ ﻜﺭﻭﺍﺘﺏ,  ﻤﻬﺎﻡﻟﺍ
ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺨﺼﺎﺌﺹ ﺍﻟﻤﻤﻴﺯﺓ ﻟﻬﺎ  ﺍﻟﺘﻌﺭﻑﺘﻜﺎﻟﻴﻑ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻴﻨﺒﻐﻲ  ﻟﺩﺭﺍﺴﺔ : ﺨﺼﺎﺌﺹ ﺘﻜﺎﻟﻴﻑ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ   -ﺜﺎﻨﻴﺎ
ﻋﻨﻬﺎ،  ﺘﻨﺘﺞﺨﻼل ﻤﻌﺎﻟﺠﺔ ﻨﻘﺎﻁ ﺍﻟﻀﻌﻑ ﺍﻟﺘﻲ ﻴﺘﺴﻨﻰ ﻟﻭﻅﻴﻔﺔ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺍﻟﺘﺤﻜﻡ ﻓﻴﻬﺎ ﻤﻥ  ﻟﻜﻲ ,ﻭﺍﻟﻤﺤﺩﺩﺍﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﺤﻜﻤﻬﺎ
  : ﻭﺘﺤﺩﺩ ﺨﺼﺎﺌﺹ ﺘﻜﺎﻟﻴﻑ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻜﻤﺎ ﻴﻠﻲ 
  :  ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕﺍﻟﻁﻭﻴل ﺍﻷﺠل ﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻑ  ﺍﻟﺘﺄﺜﻴﺭ - ﺃ
ﻤﺎ ﺘﻜﻭﻥ ﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻑ  ﻋﺎﺩﺓ,  ﺭﻫﺎﻴﺩﺭﺍﺴﺔ ﺍﻟﺴﻭﻕ ﻭﻏ ﺍﻟﺒﺎﺌﻌﻴﻥ،ﺍﻟﺤﻤﻼﺕ ﺍﻹﻋﻼﻨﻴﺔ ﺃﻭ ﺍﻟﺘﺭﻭﻴﺠﻴﺔ ﻭﻜﻔﺎﺀﺍﺕ  ﺇﻥ   
ﻤﺭﺘﻔﻌﺔ ﻓﻲ ﺍﻟﺒﺩﺍﻴﺔ ﺜﻡ ﺘﺄﺨﺫ ﺒﻌﺩ ﺫﻟﻙ ﻓﻲ ﺍﻟﺘﻨﺎﻗﺹ  ﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻑﺇﺫ ﺘﻜﻭﻥ  ،ﻯﺍﻟﻤﺘﺭﺘﺒﺔ ﻋﻠﻴﻬﺎ ﺫﺍﺕ ﺘﺄﺜﻴﺭ ﺯﻤﻨﻲ ﻁﻭﻴل ﺍﻟﻤﺩ
ﺫﻟﻙ ﺇﻟﻰ ﺯﻴﺎﺩﺓ ﻋﺩﺩ ﺍﻟﻭﺤﺩﺍﺕ ﺍﻟﻤﻨﺘﺠﺔ ﻭﺍﻟﻤﻭﺯﻋﺔ  ﻭﻴﻌﻭﺩ ,ﻋﻠﻰ ﻤﺩﻯ ﺩﻭﺭﺓ ﺤﻴﺎﺓ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺝ ﻭﻗﺒﻭﻟﻪ ﻤﻥ ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻙ ﺎﻟﺘﺩﺭﻴﺞﺒ
، ﻭﺩ ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻙ ﻋﻠﻰ ﺸﺭﺍﺀﻩﺒﺎﻻﻀﺎﻓﺔ ﺇﻟﻰ ﺘﻌ ﺘﻭﺝ،ﻨﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻴﺔ ﻟﻤﺎ ﺘﺘﺤﻤﻠﻪ ﺍﻟﻭﺤﺩﺓ ﺍﻟﻭﺍﺤﺩﺓ ﻤﻥ ﺍﻟﻤ ﺍﻟﺘﻜﻠﻔﺔﻭﺒﺎﻟﺘﺎﻟﻲ ﺍﻨﺨﻔﺎﺽ 
ﺍﻟﺘﻲ ﺘﺼﺒﺢ ﻓﻴﻬﺎ ﻗﻠﻴﻠﺔ ﺠﺩﺍ ﻨﺴﺒﺔ ﺇﻟﻰ  ﺍﻷﺩﻨﻰﻓﺈﻥ ﺘﻜﺎﻟﻴﻑ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺘﺘﺠﻪ ﻨﺤﻭ ﺍﻻﻨﺨﻔﺎﺽ ﺇﻟﻰ ﺍﻟﺤﺩﻭﺩ ﺃﻭ ﺍﻟﻤﺴﺘﻭﻴﺎﺕ  ﻭﻤﻨﻪ
  .ﺍﻟﻤﺒﻴﻌﺎﺕ ﺍﻟﻤﺤﻘﻘﺔ
ﺍﻟﺭﺌﻴﺴﻴﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻭﺍﺠﻪ ﺍﻟﻤﺴﻴﺭﻴﻥ ﻋﻠﻰ  ﺍﻟﺼﻌﻭﺒﺎﺕﺍﻟﻤﺸﺎﻜل ﺃﻭ  ﻤﻥ : ﻗﻴﺎﺱ ﺇﻨﺘﺎﺠﻴﺔ ﺘﻜﺎﻟﻴﻑ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺼﻌﻭﺒﺔ -ﺏ
ﻓﻲ ﻋﻤﻠﻴﺔ ﺘﺤﻔﻴﺯ  ﻓﻤﺜﻼ,  ﺒﺩﻗﺔ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺇﻨﺘﺎﺠﻴﺔ ﺘﻜﺎﻟﻴﻑ ﻗﻴﺎﺱ ﺼﻌﻭﺒﺔ ﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻫﻲ ﺍ ﻭﻅﻴﻔﺔ ﻤﺴﺘﻭﻯ
ﺍﻟﺘﻲ ﻟﻬﺎ  ﺨﺭﻯﺍﻷ، ﻓﺈﻥ ﺍﺤﺘﻤﺎل ﺩﺨﻭل ﺍﻟﻌﺩﻴﺩ ﻤﻥ ﺍﻟﻤﺘﻐﻴﺭﺍﺕ ﺃﻭ ﺍﻟﻌﻭﺍﻤل  ﺍﻹﻋﻼﻥﺍﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻜﻴﻥ ﻋﻥ ﻁﺭﻴﻕ ﺍﻟﺩﻋﺎﻴﺔ ﺃﻭ 
 ﺔﺍﻨﺘﺎﺠﻴ ﻗﻴﺎﺱ ﻋﻨﺩ  ﻬﺎﻲ ﻴﺼﻌﺏ ﻓﺼﻠﻟﺩﻯ ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻙ ﻭﺒﺎﻟﺘﺎﻟ ﺍﻟﺸﺭﺍﺀﻋﻠﻰ ﺍﻟﻁﻠﺏ ﻭﺤﻭﺍﻓﺯ  ﺜﺭﺅﺸﺄﻨﻬﺎ ﺃﻥ ﺘ ﻤﻥﻭ ,ﺘﺄﺜﻴﺭ
  .ﺘﻜﺎﻟﻴﻑ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ
ﺍﻟﺨﺼﺎﺌﺹ ﺍﻟﻤﻤﻴﺯﺓ ﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻑ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻫﻲ ﻋﺩﻡ ﺇﻤﻜﺎﻨﻴﺔ ﺘﺠﺯﺌﺘﻬﺎ ﻭﻫﺫﺍ ﻤﺎ  ﻤﻥ: ﺘﺠﺯﺌﺔ ﺘﻜﺎﻟﻴﻑ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ  ﺼﻌﻭﺒﺔ - ﺝ
ﺃﻭ  ﺍﻻﺸﻬﺎﺭﻴﺔﻭﺘﻅﻬﺭ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﺼﻌﻭﺒﺔ ﺒﺸﻜل ﻭﺍﻀﺢ ﻓﻲ ﺍﻟﺤﻤﻼﺕ , ﻤﻥ ﺼﻌﻭﺒﺔ ﻗﻴﺎﺱ ﺇﻨﺘﺎﺠﻴﺘﻬﺎ ﺍﺴﺘﺨﻼﺼﻪﻴﻤﻜﻥ 
ﺃﻭ ﻟﻔﺕ  ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻙ ﻟﺩﻯ ﺍﻟﻤﻌﺭﻓﻲ ﺍﻟﺘﺭﺍﻜﻡﻟﺘﺤﻘﻴﻕ  ،ﺎ ﻭﻅﻴﻔﺔ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺒﺸﻜل ﻤﺴﺘﻤﺭ ﺃﻭ ﻤﺘﻘﻁﻊﺍﻟﻤﻌﺎﺭﺽ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻘﻭﻡ ﺒﻬ
ﺇﻤﻜﺎﻨﻴﺔ ﺘﺤﺩﻴﺩ ﺍﻟﻔﺘﺭﺓ ﺍﻟﺯﻤﻨﻴﺔ ﺍﻟﺘﻲ  ﻋﺩﻡ ﻓﻲﺒﻬﺎ، ﻭﺘﻜﻤﻥ ﺍﻟﺼﻌﻭﺒﺔ ﻫﻨﺎ  ﺎﻤلﺍﻟﻤﻨﺘﺠﺎﺕ ﺃﻭ ﺍﻟﺨﺩﻤﺎﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﺘﻌ ﺘﺠﺎﻩ ﻪﺍﻨﺘﺒﺎﻫ
ﺴﺘﻬﻠﻙ ﺒﺯﻴﺎﺩﺓ ﻁﻠﺒﻪ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻤﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﻟﻤﻌﺎﺭﺽ ﺍﻟﺘﻲ ﺃﺜﺭﺕ ﻋﻠﻰ ﺴﻠﻭﻙ ﺍﻟﻤ ﺃﻭﻨﺘﺠﺕ ﻋﻨﻬﺎ ﻨﺘﺎﺌﺞ ﺍﻟﺤﻤﻼﺕ ﺍﻹﻋﻼﻨﻴﺔ 
                                                
 . 38ﻃﺮف ﻋﻤﺎر اﻟﻌﺮﺑﻲ ، ﻣﺮﺟﻊ اﻟﺴﺎﺑﻖ ص  ﺗﺎﻣﺮ ﯾﺎﺳﺮ اﻟﺒﻜﺮي، ذﻛﺮت ﻣﻦ – (1)
 
 
( ﻤﺠﻤﻭﻉ ﺍﻟﺴﻠﻊ)  ﺔﻴﺍﻟﺴﻠﻌ ﻊﻴﺫﻟﻙ ﻓﺈﻥ ﺍﻟﻌﺩﻴﺩ ﻤﻥ ﺘﻜﺎﻟﻴﻑ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺘﺤﺴﺏ ﻋﻠﻰ ﺃﺴﺎﺱ ﺍﻟﻤﺠﺎﻤ ﻋﻥﻭﺍﻟﺨﺩﻤﺎﺕ ، ﻓﻀﻼ 
ﻭﻤﺎ ﺘﺤﻤﻠﺘﻪ ﻤﻥ  ﺨﺩﻤﺔﺃﻭ ﺃﺴﺎﺱ ﻜل ﻤﻨﺘﻭﺝ ﻋﻠﻰﺫﺍﺕ ﺍﻟﻤﻭﺍﺼﻔﺎﺕ ﺍﻟﻤﺸﺘﺭﻜﺔ، ﻭﺒﺎﻟﺘﺎﻟﻲ ﻴﺼﻌﺏ ﻓﺼل ﻫﺫﻩ ﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻑ 
  .ﻨﻔﻘﺎﺕ
ﺘﺤﻠﻴل ﺘﻜﺎﻟﻴﻑ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺍﻟﻨﻘﻁﺔ ﺍﻟﺭﺌﻴﺴﻴﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﻴﺒﺩﺃ ﻤﻨﻬﺎ ﺠﻬﺎﺯ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ  ﻴﺔﻠﻋﻤ ﺘﻤﺜل : ﻴﻕ ﺘﺤﻠﻴل ﺘﻜﺎﻟﻴﻑ ﺍﻟﺘﺴﻭ  - ﺜﺎﻟﺜﺎ
ﺍﻟﻘﺭﺍﺭﺍﺕ ﺍﻟﺨﺎﺼﺔ ﺒﺎﻟﻔﺘﺭﺓ ﺍﻟﻼﺤﻘﺔ، ﻭﺫﻟﻙ ﺒﺎﻟﺭﺠﻭﻉ  ﻻﺘﺨﺎﺫ, ﻟﺘﻘﻴﻴﻡ ﻨﺸﺎﻁﻪ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ ﺨﻼل ﺍﻟﻔﺘﺭﺓ ﺍﻟﺴﺎﺒﻘﺔ  ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔﻓﻲ 
ﺍﻟﻔﻌﻠﻴﺔ ﺒﺎﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻑ ﺍﻟﻤﺨﻁﻁﺔ،  ﺘﻜﺎﻟﻴﻑﻟﺭﻨﺔ ﺍﻭﺘﺤﻠﻴل ﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻑ ﺍﻟﻤﺘﺭﺘﺒﺔ ﻋﻨﻬﺎ ﻤﻥ ﺨﻼل ﻤﻘﺎ ﺍﻟﻨﺸﺎﻁﺎﺕﺇﻟﻰ ﻤﺭﺍﺠﻌﺔ ﻜﺎﻓﺔ 
  : ﻋﻠﻴﻬﺎ ﺘﺤﻠﻴل ﺘﻜﺎﻟﻴﻑ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ، ﻭﻤﻥ ﻀﻤﻥ ﻫﺫﻩ ﺍﻷﺴﺱ ﻤﺎ ﻴﻠﻲ  ﻴﻘﻭﻡﻭﺘﻭﺠﺩ ﺍﻟﻌﺩﻴﺩ ﻤﻥ ﺍﻷﺴﺱ ﺍﻟﺘﻲ ﻴﻤﻜﻥ ﺃﻥ 
ﺃﻭ ﺨﻁﻭﻁ  ﺠﺎﺕﻭﻫﺫﺍ ﺍﻷﺴﺎﺱ ﻤﻥ ﺘﺤﻠﻴل ﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻑ ﻋﻠﻰ ﺃﻨﻭﺍﻉ ﺍﻟﻤﻨﺘ ﻴﻌﺘﻤﺩ : ﺠﺎﺕﻭﺍﻟﺘﺤﻠﻴل ﻋﻠﻰ ﺃﺴﺎﺱ ﺍﻟﻤﻨﺘ - ﺃ
 ﺎﻤﻥ ﺤﻴﺙ ﺍﻟﺴﻌﺔ ﺃﻭ ﺍﻟﻌﻤﻕ ، ﻭﻴﻜﻭﻥ ﺍﻟﺘﻘﺴﻴﻡ ﻭﻓﻘ ﺠﺎﺕﻭﻁ ﺍﻟﻭﺍﺤﺩ ﻋﺩﺓ ﺃﻨﻭﺍﻉ ﻤﻥ ﺍﻟﻤﻨﺘﻴﺘﻀﻤﻥ ﺍﻟﺨ ﺒﺤﻴﺙ ,ﺠﺎﺕﻭﺍﻟﻤﻨﺘ
ﺍﻟﻰ  ﺠﺎﺕﻭﻴﻬﺩﻑ ﺘﺤﻠﻴل ﺘﻜﺎﻟﻴﻑ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻋﻠﻰ ﺃﺴﺎﺱ ﺍﻟﻤﻨﺘ ﺤﻴﺙ ,ﺠﺎﺕﻭﻤﻨﺘﻟﺍﻟﻤﺸﺘﺭﻜﺔ ﺒﻥ ﺍ ﺍﻟﺨﺼﺎﺌﺹ ﻭﺃ ﺎﺼﺭﻨﻟﻠﻌ
 ﺇﻨﺘﺎﺠﻬﺎﺘﻭﺴﻊ ﻓﻲ ﺜﻡ ﺘﺤﺩﻴﺩ ﺍﻷﻨﻭﺍﻉ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻌﻭﺩ ﺒﺎﻴﺭﺍﺩﺍﺕ ﺃﻜﺜﺭ ﻤﻥ ﻏﻴﺭﻫﺎ ﻟﻠ ﺍﻟﻤﺨﺘﻠﻔﺔ،ﻭﻤﻥ ﺠﺎﺕﻭﻗﻴﺎﺱ ﺭﺒﺤﻴﺔ ﺍﻟﻤﻨﺘ
  .ﻜﺎﻨﺕ ﻤﺼﺩﺭ ﺨﺴﺎﺌﺭ ﻤﺴﺘﻤﺭﺓ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﺇﺫﺍ ﻭﺨﺎﺼﺔ ﻴﺠﺏ ﺸﻁﺒﻬﺎ ﺃﻭ ﺍﻟﺘﻨﺎﺯل ﻋﻨﻬﺎ ﺤﻴﺙ ﺍﺍﻷﻗل ﺇﻴﺭﺍﺩ ﻭﺍﻷﻨﻭﺍﻉ
ﻓﻲ ﺘﺤﻠﻴل ﺘﻜﺎﻟﻴﻑ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ  ﻷﺴﺱﺃﺒﺴﻁ ﺍ ﻤﻥﻫﺫﺍ ﺍﻷﺴﺎﺱ  ﻴﻌﺘﺒﺭ : ﺍﻟﺘﻭﺯﻴﻊﺍﻟﺘﺤﻠﻴل ﻋﻠﻰ ﺃﺴﺎﺱ ﻤﻨﺎﻁﻕ ﺍﻟﺒﻴﻊ ﺃﻭ  -ﺏ
ﺍﻟﺠﻐﺭﺍﻓﻴﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﻴﺘﻡ ﻓﻴﻬﺎ ﺍﻟﺒﻴﻊ ﻭﻤﻥ ﺍﻟﺴﻬل ﻫﻨﺎ ﺘﺤﻤﻴل ﻜل ﻤﺎ  ﻁﻘﺔﺍﻟﻤﻨﻭﺫﻟﻙ ﻷﻥ ﻭﺤﺩﺓ ﺍﻟﺘﻜﻠﻔﺔ ﻫﻲ ﻤﻨﻁﻘﺔ ﺍﻟﺘﻭﺯﻴﻊ ﺃﻭ 
ﻓﻲ ﺘﺤﺩﻴﺩ  ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕﺘﻜﺎﻟﻴﻑ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻤﺒﺎﺸﺭﺓ، ﻭﻴﻔﻴﺩ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻨﻭﻉ ﻤﻥ ﺍﻷﺴﺎﺱ ﺍﻟﻤﻌﺘﻤﺩ ﻓﻲ ﺘﺤﻠﻴل ﺘﻜﺎﻟﻴﻑ  ﻤﻥﺃﻨﻔﻕ ﻓﻴﻬﺎ ﻓﻌﻼ 
ﺍﻟﺠﺩﻭل ﻭ ﺍﻷﺨﺭﻯ ﺒﺄﺭﻗﺎﻡ ﺘﻜﺎﻟﻴﻑ ﺍﻟﻤﻨﺎﻁﻕ  ﺃﺭﻗﺎﻤﻬﺎﺍﻟﺭﻗﺎﺒﺔ ﻋﻠﻰ ﺘﻜﺎﻟﻴﻔﻬﺎ ﻋﻥ ﻁﺭﻴﻕ ﻤﻘﺎﺭﻨﺔ  ﺽﺩﺍﺕ ﻜل ﻤﻨﻁﻘﺔ ﻭﻓﺭﺍﻴﺭﺇ
  :ﺍﻟﺘﺎﻟﻲ ﻴﻭﻀﺢ ﺫﻟﻙ
  ﺍﻟﺠﻐﺭﺍﻓﻴﺔﺘﺤﻠﻴل ﺘﻜﺎﻟﻴﻑ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻋﻠﻰ ﺃﺴﺎﺱ ﺍﻟﻤﻨﺎﻁﻕ (  61) ﺭﻗﻡ  ﺩﻭلـﺍﻟﺠ
 ﺃﻭ ﺍﻟﻌﺠﺯ ﻟﻠﺯﻴﺎﺩﺓﺍﻟﻤﺌﻭﻴﺔ  ﺍﻟﻨﺴﺒﺔ (ﺃﻭ ﺍﻟﻌﺠﺯ) ﺍﻟﺯﻴﺎﺩﺓ ﺍﻟﻔﻌﻠﻴـــﺔ ﺍﻟﻤﺨﻁﻁـﺔ ﺍﻟﻤﻨﻁﻘــﺔ
  01+   0005+   00055  00005  ﺃ
   5 -  0003 -  00075  00006  ﺏ
  6+   0006+   00068  00008  ﺝ
  3+   0001+   00012  00002  ﺩ
  04+   0004+   00041  00001  ﻩ
  4 -  0003 -  00076  00007  ﻭ
    00001+   000013  000003  ﺇﺠﻤﺎﻟﻲ




ﺘﺴﻭﻴﻕ ﻋﻠﻰ ﺘﻘﺴﻴﻡ ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ ﺤﺴﺏ ﺃﻫﻤﻴﺘﻬﻡ ﻫﺫﺍ ﺍﻷﺴﺎﺱ ﻓﻲ ﺘﺤﻠﻴل ﺘﻜﺎﻟﻴﻑ ﺍﻟ ﻴﻌﺘﻤﺩ: ﺍﻟﺘﺤﻠﻴل ﻋﻠﻰ ﺃﺴﺎﺱ ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ - ﺝ
ﻤﺅﺴﺴﺎﺕ  ﺘﺠﺯﺌﺔ،ﺘﺠﺎﺭ  ،ﺠﻤﻠﺔ ﻋﺎﺩﻴﻭﻥ، ﺘﺠﺎﺭ: ﻡ ﺃﻭ ﺤﺴﺏ ﻁﺒﻴﻌﺘﻬﻡﺎﺘﻬﻴﺭﺘﻓﺌﺎﺕ ﺃﻭ ﻤﺠﻤﻭﻋﺎﺕ ﺘﺒﻌﺎ ﻟﺤﺠﻡ ﻤﺸ ﺇﻟﻰ
ﺘﺤﺩﻴﺩ ﺴﻴﺎﺴﺔ ﺒﻴﻌﻬﺎ، ﺘﺠﺯﺌﺔ ﻴﺨﺹ  ﻓﻴﻤﺎﺘﺴﻬﻴل ﻋﻤل ﻭﻅﻴﻔﺔ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ  ﻓﻲ ﺤﻴﺙ ﻴﻔﻴﺩ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻨﻭﻉ ﻤﻥ ﺍﻟﺘﺤﻠﻴل ،ﺍﻟﺦ...ﺃﺨﺭﻯ
ﻭﺍﻟﺠﺩﻭل ﺍﻟﺘﺎﻟﻲ  ،ﻤﻌﻬﻡ ﺘﻡ ﺍﻟﺘﺨﻠﻲ ﻋﻥ ﺍﻟﺘﻌﺎﻤلﻴﻭ ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ ﺍﻟﺫﻴﻥ  ﺒﻬﻡﻴﻥ ﻴﺠﺏ ﺍﻻﺤﺘﻔﺎﻅ ﺫﺀ ﺍﻟﻨﻭﻉ ﺍﻟﻌﻤﻼ ﺍﺨﺘﻴﺎﺭﺴﻭﻗﻬﺎ، 
  .ﻴﻥﻴﺭﻀﺎ ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ ﺍﻟﻔﻌﻠ ﻤﺴﺘﻭﻯﻑ ﻴﺒﻴﻥ ﺘﺤﻠﻴل ﻭﺘﻭﺼ




ﺒﺸﺄﻥ  ﻤﻼﺤﻅﺎﺕ ﺍﻟﻔﻌﻠﻴﻥﺭﻀﺎ ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ  ﻤﺴﺘﻭﻯ
 ﺭﻀﺎ ﻭﻯﻤﺴﺘ
 ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ
ﺭﻓﻊ ﻤﺴﺘﻭﻯ  ﻭﺇﻤﻜﺎﻨﻴﺎﺕ ﻓﺭﺹ
 ﺭﻀﺎ ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ
 ﻤﻨﺨﻔﺽ ﻤﺘـﻭﺴﻁ ﻗـﻭﻱ
 




      
   
  943. ، ﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕ، ﺹ(ﻤﺩﺨل ﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ)ﻤﺼﻁﻔﻰ ﻤﺤﻤﻭﺩ ﺃﺒﻭ ﺒﻜﺭ: ﺩﺭـﺍﻟﻤﺼ
  
ﻴﻔﺔ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺍﺯﺩﺍﺩﺕ ﺃﻫﻤﻴﺔ ﻭﻅ ﺍﻷﺨﻴﺭﺓﺍﻵﻭﻨﺔ  ﻓﻲ :ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕﻜﻴﻔﻴﺎﺕ ﺍﻟﺘﺤﻜﻡ ﻓﻲ ﺘﻜﺎﻟﻴﻑ   -ﺭﺍﺒﻌﺎ
ﻟﻠﺤﺎﺠﺔ ﺍﻟﻤﺎﺴﺔ ﻟﻬﺎ ﻓﻲ ﻤﻭﺍﺠﻬﺔ  ﻨﻅﺭﺍ ,ﺃﺼﺒﺤﺕ ﺘﻨﻔﻕ ﻋﻠﻴﻬﺎ ﺘﻜﺎﻟﻴﻑ ﻜﺜﻴﺭﺓ ﻤﻘﺎﺭﻨﺔ ﺒﺎﻟﻭﻅﺎﺌﻑ ﺍﻷﺨﺭﻯ ﺤﻴﺙ ,ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔ
. ﻓﻲ ﺭﻗﻡ ﺃﻋﻤﺎﻟﻬﺎ ﺘﺤﺼلﻓﺈﻥ ﺘﻜﺎﻟﻴﻑ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺘﻤﺘﺎﺯ ﺒﺎﻟﺘﺯﺍﻴﺩ ﺍﻟﺴﺭﻴﻊ ﺃﻜﺜﺭ ﻤﻥ ﺘﻠﻙ ﺍﻟﺯﻴﺎﺩﺓ ﺍﻟﺘﻲ  ﻭﻟﻬﺫﺍ,ﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴﺔ ﺍﻟﺸﺩﻴﺩﺓ 
ﻫﺫﻩ  ﻀﻤﻥ ﻭﻤﻥ, ﺃﻭ ﻋﻠﻰ ﺍﻷﻗل ﺍﻟﺘﺤﻜﻡ ﻓﻴﻬﺎ  ﺘﺨﻔﻴﻀﻬﺎ،ﻥ ﺍﻟﻜﻴﻔﻴﺎﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﻴﻤﻜﻥ ﺍﻻﻋﺘﻤﺎﺩ ﻋﻠﻴﻬﺎ ﻓﻲ ﻭﻟﺫﻟﻙ ﻫﻨﺎﻙ ﺍﻟﻌﺩﻴﺩ ﻤ
  ( 1): ﺍﻟﻜﻴﻔﻴﺎﺕ ﻤﺎ ﻴﻠﻲ
ﺒﻌﺒﺎﺭﺓ  ﻟﻤﻨﺘﺠﺎﺘﻬﺎ،ﻓﻲ ﺘﺭﻜﻴﺯ ﻗﻭﻯ ﺍﻟﻨﺸﺎﻁ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﻋﻠﻰ ﻓﺌﺔ ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ ﺍﻷﺴﺎﺴﻴﺔ  ﻭﺘﺘﻤﺜل: ﺍﻟﻜﻴﻔﻴﺔ ﺍﻷﻭﻟﻰ - ﺃ
ﻓﻲ ﺭﻗﻡ ﺃﻋﻤﺎل ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ، ﻤﻊ ﺍﻋﺘﻤﺎﺩ  ﺃﻭﻓﺭﻟﺫﻴﻥ ﻴﺴﺎﻫﻤﻭﻥ ﺒﻨﺼﻴﺏ ﺃﺨﺭﻯ ﺘﺭﻜﻴﺯ ﺠﻬﻭﺩ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻋﻠﻰ ﻓﺌﺔ ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ ﺍ
  ﺍﻟﺦ ﻭﺫﻟﻙ ﻟﺘﺸﺠﻴﻊ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﻔﺌﺔ ﻋﻠﻰ ... ﺍﻟﺩﻓﻊﺩ ﺁﺠﺎل ﻴ، ﺘﻤﺩ ﺍﻟﺨﺼﻡ ,ﺘﺨﻔﻴﺽ ﺍﻷﺴﻌﺎﺭ ﻤﺜل ,ﻟﻬﻡ ﺍﻟﺒﻴﻊ ﻓﻲ ﻴﺯﻴﺴﻴﺎﺴﺔ ﺍﻟﺘﻤ
  
                                                
  .901-701 .، ﺹﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕ ﺭﺼﺍﻟﻤﻌﺎ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ :ﺍﻟﺭﺤﻤﻥ ﺃﺩﺭﻴﺱ، ﺠﻤﺎل ﺍﻟﺩﻴﻥ ﻤﺤﻤﺩ ﺍﻟﻤﺭﺴﻲ ﻋﺒﺩﺜﺎﺒﺕ  -(1)
 
 
ﺏ ﻴ ﺒﻨﺼﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺍﻟﻤﺘﺭﺘﺒﺔ ﻋﻥ ﻓﺌﺔ ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ ﺍﻟﺫﻴﻥ ﻻ ﻴﺴﺎﻫﻤﻭﻥ ﺇﻻ ﺘﻜﺎﻟﻴﻑﺯﻴﺎﺩﺓ ﻜﻤﻴﺔ ﻤﺸﺘﺭﻴﺎﺘﻬﺎ ﻭ ﻤﻥ ﺜﻡ ﺘﻘﻠﻴﺹ 
  .ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺃﻋﻤﺎلﻀﻌﻴﻑ ﻓﻲ ﺭﻗﻡ 
  
  ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻭ ﺒﺭﺍﻤﺞ ﺒﻴﻌﻬﺎ  ﺠﺎﺕﻭﻤﻨﺘ ﺨﻁﻭﻁ ﺃﻭ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﻜﻴﻔﻴﺔ ﻋﻠﻰ ﺇﻋﺎﺩﺓ ﺍﻟﻨﻅﺭ ﻓﻲ ﺨﻁ ﺘﻌﺘﻤﺩ:ﺍﻟﻜﻴﻔﻴﺔ ﺍﻟﺜﺎﻨﻴﺔ -ﺏ
  ﻓﻲ ﺭﻗﻡ ﺍﻷﻋﻤﺎل ﻭ ﺍﻟﻨﺘﻴﺠﺔ ﺍﻟﺼﺎﻓﻴﺔ ﻭ ﺍﺴﺘﺨﺩﺍﻡ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﻜﻴﻔﻴﺔ ﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺘﻬﺎﻭ ﺫﻟﻙ ﺒﺘﺤﻠﻴل ﻤﺩﻯ ﻤﺴﺎﻫﻤﺔ ﻜل ﻤﻨﺘﻭﺝ ﻤﻥ 
  : ﺍﻟﺘﺎﻟﻲﻴﺘﻡ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻨﺤﻭ  
  .ﺍﻹﻨﺘﺎﺝ ﻭﻁﺍﻟﺘﻲ ﺘﺸﻜل ﺨﺴﺎﺭﺓ ﺩﺍﺌﻤﺔ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﻭ ﺇﺨﺭﺍﺠﻬﺎ ﻤﻥ ﺨﻁ ﺠﺎﺕﻭﺍﻟﺘﻭﻗﻑ ﻋﻥ ﺍﻨﺘﺎﺝ ﺍﻟﻤﻨﺘ -
 ﻋﻨﻬﺎﺫﺍﺕ ﺍﻹﻴﺭﺍﺩ ﺍﻟﻀﻌﻴﻑ ﺒﺸﻜل ﻤﻭﺴﻤﻲ، ﻭ ﺨﺎﺼﺔ ﺇﺫﺍ ﻜﺎﻨﺕ ﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻑ ﺍﻟﻤﺘﺭﺘﺒﺔ  ﺠﺎﺕﻭﺍﻟﻤﻨﺘ ﺒﻴﻊﻋﻠﻰ  ﺍﻟﻌﻤل  -
  .  ﺘﺘﺠﺎﻭﺯ ﺍﻹﻴﺭﺍﺩﺍﺕ ﺍﻟﻤﺘﺤﺼل ﻋﻠﻴﻬﺎ
  .ﺍﻟﺴﻭﻕ  ﺍﺴﺘﻴﻌﺎﺏﺍﻟﻬﺎﻤﺔ ﻭﺍﻟﻌﻤل ﻋﻠﻰ ﺯﻴﺎﺩﺓ ﺇﻨﺘﺎﺠﻬﺎ ﺒﻤﺎ ﻴﺘﻭﺍﻓﻕ ﻤﻊ ﻁﺎﻗﺔ  ﺫﺍﺕ ﺍﻹﻴﺭﺍﺩﺍﺕ ﺍﻟﻤﻨﺘﺠﺎﺕﻋﻠﻰ  ﺍﻟﺘﺭﻜﻴﺯ  -
  
ﺘﻐﻴﻴﺭ ﺍﻷﺴﻌﺎﺭ ﻤﺘﻰ ﻜﺎﻨﺕ ﺘﻜﺎﻟﻴﻑ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻟﺩﻯ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻤﻥ  ﻋﻤﻠﻴﺔﻫﺫﻩ ﺍﻟﻜﻴﻔﻴﺔ ﻋﻠﻰ  ﺘﺭﺘﻜﺯﺍﻟﺜﺎﻟﺜﺔ  ﺍﻟﻜﻴﻔﻴﺔ - ﺝ
ﻡ ﺍﺴﺘﺨﺩﺍﻡ ﺴﻴﺘ ﻭﻫﻨﺎ, ﻴﻜﻭﻥ ﻟﻪ ﺃﺜﺭ ﺴﻠﺒﻲ ﻋﻠﻰ ﻤﺒﻴﻌﺎﺕ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻭﻋﻠﻰ ﻨﺘﺎﺌﺠﻬﺎ  ﺘﺨﻔﻴﻀﻬﺎﺍﻟﺼﻌﺏ ﺘﺨﻔﻴﻀﻬﺎ،ﺃﻭ ﺃﻥ 
ﺤﻴﺙ ﻴﺘﻡ ﺍﻻﻋﺘﻤﺎﺩ ﻋﻠﻰ ﺴﻴﺎﺴﺔ ﺭﻓﻊ ﺃﺴﻌﺎﺭ ﺍﻟﺒﻴﻊ ﻟﻠﺘﻤﻜﻥ ﻤﻥ  ،(1)ﺍﻷﺴﻌﺎﺭ ﻴﺭﻴﺘﻐ ﻓﻲ SIOBUD ﻭ  RELTOKﻨﻤﻭﺫﺝ 











                                                































 ﺍﻻﻨﻁــــﻼﻕ ﻌﺭ ﺍﻟﻘﺩﻴﻡﻋﻠﻰ ﺍﻟﺴ ﺍﻟﻤﺤﺎﻓﻅﺔ
 ﺯﺩﺍﺕ؟ﺍﻟﺴﻭﻕ ﻫل  ﺃﺴﻌﺎﺭ
 ﻴﺅﺜﺭﺭﻓﻊ ﺴﻌﺭ ﺍﻟﺒﻴﻊ  ﻫل
 ﻋﻠﻰ ﻤﺒﻴﻌﺎﺕ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ
 ﺩﺍﺌﻡ؟ﺍﻻﺭﺘﻔﺎﻉ ﻫﺫﺍ  ﻫل
 ﺃﻗﻭﻯ ﺇﻤﻜﺎﻨﺎﺕﻫﻨﺎﻙ  ﻫل
 ﺒﺩل ﺭﻓﻊ ﺍﻟﺴﻌﺭ؟
 ﻓﻲﻤﻘﺩﺍﺭ ﺍﻟﺘﻐﻴﺭ  ﻤﺎ
 ﺃﺴﻌﺎﺭ ﺍﻟﺴﻭﻕ؟
ﺍﻟﺴﻌﺭ ﺒﻨﺴﺒﺔ ﻤﺘﻭﺴﻁ  ﺭﻓﻊ
 ﺘﻐﻴﺭ ﺃﺴﻌﺎﺭ ﺍﻟﺴﻭﻕ
 %2 ﺇﻟﻰ% 5.0 ﻤﻥ





ﻴﻤﻜﻥ ﺘﺨﻔﻴﺽ  ﻫل ﻨﻌﻡ
 ﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻑ
 ﺍﺭﺘﻔﺎﻉﺍﻟﺴﻌﺭ ﺒﻤﺴﺘﻭﻯ  ﺭﻓﻊ











 ﻴﺘﻡ ﻑ، ﻭﺴﻭﺩﺍﺀ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕﺘﻌﺩﺩﺕ ﻤﺅﺸﺭﺍﺕ ﻗﻴﺎﺱ ﻜﻔﺎﺀﺓ ﺍﻷ ﺩﻟﻘ: ﻗﻴﺎﺱ ﻜﻔﺎﺀﺓ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ ﻤﺅﺸﺭﺍﺕ -4-3-3
  :ﺍﻟﻨﺴﺏ ، ﻤﻥ ﺨﻼل ﺒﻌﺽﻰ ﺒﻌﺽ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﻤﺅﺸﺭﺍﺕ ﺒﻤﺎ ﻴﺘﻤﺎﺸﻰ ﻤﻊ ﻤﻭﻀﻭﻉ ﺒﺤﺜﻨﺎﺍﻻﻋﺘﻤﺎﺩ ﻋﻠ
  ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻤﺼﺎﺭﻴﻑ                                                
                                                  =         ﻤﺼﺎﺭﻴﻑ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻨﺴﺒﺔ
  ﻟﻤﺅﺴﺴﺔﺍ ﻤﺼﺎﺭﻴﻑ                                         
ﻤﻊ ﺒﺎﻗﻲ ﺍﻟﻭﻅﺎﺌﻑ ﺍﻷﺨﺭﻯ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ، ﺤﻴﺙ ﻜﻠﻤﺎ ﻜﺎﻨﺕ  ﺒﺎﻟﻤﻘﺎﺭﻨﺔﻫﺫﺍ ﺍﻟﻤﺅﺸﺭ ﺃﻫﻤﻴﺔ ﻭﻅﻴﻔﺔ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ  ﺒﻴﻥﻴ   
ﺘﺤﻜﻡ  ﻤﺩﻯﺩل ﺫﻟﻙ ﻋﻠﻰ ﺍﻻﻫﺘﻤﺎﻡ ﺍﻟﻜﺒﻴﺭ ﺒﻭﻅﻴﻔﺔ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻜﻤﺎ ﺒﻴﻥ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻤﺅﺸﺭ  ﻜﻠﻤﺎﻫﺫﻩ ﺍﻟﻨﺴﺒﺔ ﻜﺒﻴﺭﺓ 
  .ﺭﻗﻡ ﺍﻷﻋﻤﺎل ﺍﻟﻤﺴﺭﻴﻥ ﻓﻲ ﺘﻜﺎﻟﻴﻑ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺒﺎﻟﺘﻭﺍﺯﻱ ﻤﻊ ﻤﺘﺎﺒﻌﺔ ﺘﻁﻭﺭ
  ﺃﻋﻤﺎل ﺭﻗﻡ                                                 
                                                           =   ﻤﺼﺎﺭﻴﻑ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻋﺎﺌﺩ
  ﻤﺼﺎﺭﻴﻑ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺇﺠﻤﺎﻟﻲ                                        
ﻭﻴﻤﻜﻥ ﺃﻥ ﺘﺤﺴﺏ  ،ﻤﺴﺘﺜﻤﺭ ﻓﻲ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕﺒﺘﺤﻘﻴﻘﻬﺎ ﻜل ﻭﺤﺩﺓ ﻨﻘﺩﻴﺔ ﻤﺢ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻤﺅﺸﺭ ﻗﻴﻤﺔ ﺍﻟﻤﺒﻴﻌﺎﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﺴ ﺒﻴﻥﻴ   
ﻓﻲ  ﺓﻤﺴﺘﺜﻤﺭ ﻟﻜل ﻭﺤﺩﺓ ﻨﻘﺩﻴﺔ ﻭﺍﺤﺩﺓﺍﻟﻤﺒﺎﻋﺔ ﻨﺘﻴﺠﺔ  ﺤﺩﺍﺕﻋﺩﺩ ﺍﻟﻭ ﻰﺸﻴﺭ ﺇﻟﻭﺘ ،ﺍﻷﻋﻤﺎلﺒﺎﻟﻜﻤﻴﺎﺕ ﺍﻟﻤﺒﺎﻋﺔ ﺒﺩﻻ ﻤﻥ ﺭﻗﻡ 
  .ﻤﺘﺠﺎﻨﺴﺔ( ﺒﺎﻟﻜﻤﻴﺔ)ﻜﻭﻥ ﺍﻟﻤﺒﻴﻌﺎﺕ ﺘﺸﺭﻁ ﺃﻥ  ﻟﻜﻥ ،ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ
  
  ﺃﻋﻤـــﺎل  ﺭﻗﻡ                                                 
                                                 =  ﻤﺼﺎﺭﻴﻑ ﻨﻘل ﺍﻟﻤﺒﻴﻌﺎﺕ  ﻋﺎﺌﺩ   
  ﺍﻟﻨﻘل ﻟﻠﻤﺒﻴﻌﺎﺕ ﻤﺼﺎﺭﻴﻑ                                             
 ﻭ ،ﺍﻟﻨﻘــل ﻓﻲ ﺔﻤﻨﻔﻘ ﻭﺤﺩﺓ ﻨﻘﺩﻴﺔ ﺍﻟﻤﺅﺸﺭ ﺭﻗﻡ ﺍﻷﻋﻤﺎل ﺍﻟﺫﻱ ﺘﺤﺼل ﻋﻠﻴﻪ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻤﻥ ﻭﺭﺍﺀ ﻜل ﻫﺫﺍ ﺒﻴﻥﻴ   
  . ﺍﻟﻤﺅﺜﺭﺓ ﺭﻗﻡ ﺍﻷﻋﻤﺎل ﺍﻷﺨﺭﻯﻴﺴﺘﺨﺩﻡ ﻤﻊ ﺍﻷﺨﺫ ﺒﻌﻴﻥ ﺍﻻﻋﺘﺒﺎﺭ ﺍﻟﻌﻭﺍﻤل 
  ﺍﻟﻤﻨﻘﻭﻟﺔ ﺒﻭﺴﺎﺌل ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺍﻟﻭﺤﺩﺍﺕ ﻋﺩﺩ                                                                                   
                                                 =      ﺍﻟﻨﻘل ﺒﺎﻟﻭﺴﺎﺌل ﺍﻟﺨﺎﺼﺔ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﻤﻥ ﺍﻟﻤﺒﻴﻌﺎﺕ ﻨﺴﺒﺔ
  ﺍﻟﻭﺤﺩﺍﺕ ﺍﻟﻤﺒﺎﻋﺔ ﻋﺩﺩ                                                                     
ﻭﺴﺎﺌﻠﻬﺎ ﺍﻟﺨﺎﺼﺔ، ﻭﻴﺠﺏ ﺃﻥ ﻴﻘﺎﺭﻥ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻤﺅﺸﺭ  ﻰﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻓﻲ ﻨﻘل ﻤﺒﻴﻌﺎﺘﻬﺎ ﻋﻠ ﺍﻋﺘﻤﺎﺩ ﺩﻯﻫﺫﺍ ﺍﻟﻤﺅﺸﺭ ﻤ ﺒﻴﻥﻴ
ﺘﻤﻨﺤﻪ  ﺍﺎﺯﻴﺘﻐﻴﻴﺭ ﺇﻤﺘ ﺍﻟﻤﺒﻴﻌﺎﺕﻐﻼﻟﻬﺎ، ﻭﺇﺫﺍ ﻜﺎﻥ ﻨﻘل ﺴﺘﻓﻲ ﻤﺠﺎل ﺍﻟﻨﻘل ﻟﻤﻌﺭﻓﺔ ﻤﺩﻯ ﺇﺅﺴﺴﺔ ﺍﻟﺨﺎﺼﺔ ﻟﻠﻤ ﺒﺎﻹﻤﻜﺎﻨﻴﺎﺕ
ﺃﻭ ﻭﺴﻴﻠﺔ ﻟﻜﺴﺏ ﻋﻤﻼﺀ ﺠﺩﺩ، ﻓﻬﻭ ﻴﺅﺜﺭ ﻋﻠﻰ ﺃﺩﺍﺌﻬﺎ ﻤﻥ ﺤﻴﺙ  ﻟﻭﻓﺎﺌﻬﻡﻌﺘﺒﺭ ﻀﻤﺎﻨﺎ ﻴﻓﺈﻨﻪ  ،ﻋﻤﻼﺌﻬﺎﻟﺒﻌﺽ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ 





  ﻨﻘﺎﻁ ﺍﻟﺒﻴﻊ ﺍﻟﺘﺎﺒﻌﺔ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﻋﺩﺩ                                               
                                            =      ﻨﻘﺎﻁ ﺍﻟﺒﻴﻊ ﺍﻟﺘﺎﺒﻌﺔ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ   ﻨﺴﺒﺔ  
  ﺍﻟﺴﻭﻕﺍﻟﺒﻴﻊ ﺍﻟﻤﻭﺠﻭﺩﺓ ﻓﻲ  ﻨﻘﺎﻁ                                           
ﻋﻨﺩﻤﺎ ﺘﺘﺒﻊ ﺴﻴﺎﺴﺔ ﺍﻟﺘﻭﺯﻴﻊ ﺒﻨﻘﺎﻁ ﺍﻟﺒﻴﻊ ﺍﻟﺘﺎﺒﻌﺔ ﻟﻬﺎ  ﺍﻟﺘﻭﺯﻴﻊﺃﺩﺍﺀ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻓﻲ ﻤﺠﺎل ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻤﺅﺸﺭ ﻋﻠﻰ  ﺒﺭﻴﻌ   
ﺍﺴﺘﻌﻤل ﻤﻊ ﻨﺴﺒﺔ ﺍﻟﺤﺼﺔ ﺍﻟﺴﻭﻗﻴﺔ ﺍﻟﻤﻁﻠﻘﺔ  ﺇﺫﺍ ﺨﺎﺼﺔ ،ﺼﻴﺏ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻤﻥ ﺍﻟﺴﻭﻕﻨ ﻤﺎﻤﺒﺎﺸﺭﺓ، ﺤﻴﺙ ﻴﺒﻥ ﺇﻟﻰ ﺤﺩ 
ﺀ ﻓﺈﻥ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻤﺅﺸﺭ ﻋﻠﻰ ﻁﺭﻕ ﺃﺨﺭﻯ ﻟﻠﺒﻴﻊ ﻜﺎﻻﺘﺼﺎل ﺍﻟﻤﺒﺎﺸﺭ ﺃﻭ ﻋﻥ ﻁﺭﻴﻕ ﺍﻟﻭﻜﻼ ﺘﻌﺘﻤﺩﺇﺫﺍ ﻜﺎﻨﺕ  ﺃﻤﺎ ،(*)ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ
  .ﻏﻴﺭ ﻤﻔﻴﺩ ﻴﺼﺒﺢ
  ﺍﻟﻤﺒﺎﻋــﺔ ﺍﻟﻭﺤـﺩﺍﺕ ﻋـﺩﺩ                                                
                                                 =   ﺍﻟﻭﺤﺩﺍﺕ ﺍﻟﻤﺒﺎﻋﺔ ﻟﻜل ﻭﻜﻴل ﻤﺘﻭﺴﻁ 
  ﺍﻟﺴﻭﻕ ﻨﻘﺎﻁ ﺍﻟﺒﻴﻊ ﺍﻟﻤﻭﺠﻭﺩﺓ ﻓﻲ ﻋﺩﺩ                                         
ﻜﻤﻴﺎﺕ ﺍﻟﻤﺒﺎﻋﺔ ﻟﻠﻭﻜﻼﺀ ﻓﻘﻁ، ﺒﺎﻟﻜل ﻭﻜﻴل، ﺤﻴﺙ ﺘﺤﺴﺏ  ﻴﺒﻴﻌﻬﺎﻫﺫﺍ ﺍﻟﻤﺅﺸﺭ ﻤﺘﻭﺴﻁ ﻋﺩﺩ ﺍﻟﻭﺤﺩﺍﺕ ﺍﻟﺘﻲ  ﺒﻴﻥﻴ   
  .ﺘﺤﺴﺏ ﻟﻜل ﻤﻨﺘﻭﺝ ﻋﻠﻰ ﺤﺩﻯ ﻻﺇﻭﻤﺒﻴﻌﺎﺕ ﺍﻟﺭﻁ ﺘﺠﺎﻨﺱ ﺘﻭﻴﺸ
  ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔﺒﻴﻊ ﻤﻨﺘﺠﺎﺕ  ﺴﻌﺭ                                                              
                                               = ﺅﺴﺴﺔ ﺇﻟﻰ ﺃﺴﻌﺎﺭ ﺍﻟﺴﻭﻕﺃﺴﻌﺎﺭ ﺍﻟﻤ ﻨﺴﺒﺔ  
  ﺍﻟﺴﻭﻕﺒﻴﻊ ﻤﻨﺘﺠﺎﺕ ﻓﻲ  ﺴﻌﺭ                                                         
 ﺍﻟﺼﺎﻟﺢ ﺍﻟﻭﺴﻁﺎﺀ، ﺤﻴﺙ ﻜﻠﻤﺎ ﻜﺎﻥ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻬﺎﻤﺵ ﻜﺒﻴﺭ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔﻫﺫﺍ ﺍﻟﻤﺅﺸﺭ ﻫﺎﻤﺵ ﺍﻟﺭﺒﺢ ﺍﻟﺫﻱ ﺘﺨﻠﺕ ﻋﻨﻪ  ﺒﻴﻥﻴ   
ﺒﻌﻴﻥ ﺍﻻﻋﺘﺒﺎﺭ ﺘﻜﺎﻟﻴﻑ ﺍﻟﺘﻭﺯﻴﻊ  ﺨﺫﺍﻷ ﻟﻜﻥ ﻤﻊﻭ ،ﻋﻠﻰ ﺴﻴﺎﺴﺔ ﺍﻟﺘﻭﺯﻴﻊ ﺍﻟﻤﺒﺎﺸﺭ ﺍﻻﻋﺘﻤﺎﺩﻔﺯﺍ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﻓﻲ ﻜﻠﻤﺎ ﻜﺎﻥ ﻤﺤ
   .ﺍﻟﻔﺭﺼﺔ ﺍﻟﺒﺩﻴﻠﺔ ﻭﺘﻜﺎﻟﻴﻑ
     ﺍﻟﻤﺒﻴﻌـــﺎﺕ                                                     
                                                   = ﻜﻔﺎﺀﺓ ﺴﻴﺎﺴﺔ ﺍﻟﺘﺭﻭﻴﺞ  ﻨﺴﺒﺔ 
  ﺍﻟﺘﺭﻭﻴـــﺞ ﺘﻜﺎﻟﻴﻑ                                                 
ﺍﻟﻤﺒﻴﻌﺎﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﻗﺎﻤﺕ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺒﺘﺼﺭﻴﻔﻬﺎ ﺤﻴﺙ ﻜﻠﻤﺎ ﻜﺎﻨﺕ ﻫﺫﻩ  ﻜﻤﻴﺎﺕﻫﺫﺍ ﺍﻟﻤﺅﺸﺭ ﺘﺄﺜﻴﺭ ﺴﻴﺎﺴﺔ ﺍﻟﺘﺭﻭﻴﺞ ﻋﻠﻰ  ﺒﻴﻥﻴ 
ﺒﺎﻹﻴﺠﺎﺏ ﺃﻱ ﺒﻁﺭﻴﻘﺔ ﺫﻟﻙ ﻋﻠﻰ ﺘﺄﺜﻴﺭ ﺍﻹﻴﺠﺎﺒﻲ ﻟﺴﻴﺎﺴﺔ ﺍﻟﺘﺭﻭﻴﺞ ﻋﻠﻰ ﻤﺒﻴﻌﺎﺕ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ  ﺩلﺍﻟﻨﺴﺒﺔ ﻜﺒﻴﺭﺓ ﻜﻠﻤﺎ 
ﻗﺩ ﻴﻜﻭﻥ ﻓﻤﺜﻼ  ،ﻟﻠﺘﺭﻭﻴﺞﻭﻟﻜﻥ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﺯﻴﺎﺩﺓ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺒﻴﻌﺎﺕ ﻗﺩ ﺘﻜﻭﻥ ﻨﺘﻴﺠﺔ ﻟﻌﻭﺍﻤل ﺨﺎﺭﺠﻴﺔ ﺃﻜﺜﺭ ﻤﻨﻬﺎ ﻨﺘﻴﺠﺔ  ﻓﻌﺎﻟﺔ،
ﺃﺩﻯ ﺇﻟﻰ ﺘﺤﻭل ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ ﺇﻟﻰ ﺴﻠﻌﺔ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ  ﻤﻤﺎﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺱ ﺍﻟﺭﺌﻴﺴﻲ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﻗﺩ ﻗﺎﻡ ﺒﺭﻓﻊ ﺴﻌﺭ ﺴﻠﻌﺘﻪ ﺒﻤﻘﺩﺍﺭ ﻜﺒﻴﺭ 
    ( 1)ﻓﺤﺩﺜﺕ ﺍﻟﺯﻴﺎﺩﺓ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺒﻴﻌﺎﺕ
  
                                                
  .ﺃﻋﻤﺎل ﺍﻟﻘﻁﺎﻉ ﺭﻗﻡ /ﺃﻋﻤﺎل ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺭﻗﻡ=    ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ  ﺍﻟﻤﻁﻠﻘﺔﺍﻟﺤﺼﺔ ﺍﻟﺴﻭﻗﻴﺔ   -(*)




  ﺍﻟﻤﺒﻴﻌـــﺎﺕ                                                       
                                                      = ﻜﻔﺎﺀﺓ ﺍﻹﻋــﻼﻥ  ﻨﺴﺒﺔ 
  ﻤﺨﺼﺼﺔ ﻟﻺﻋﻼﻥ( ﻤﺼﺎﺭﻴﻑ)ﺘﻜﺎﻟﻴﻑ                                       
ﺤﻴﺙ  ،ﺫﻟﻙ ﻓﻲﺘﺄﺜﻴﺭ ﻟﻬﺎ  ﻁﺒﻴﻌﺔ ﺍﻹﻋﻼﻥ ﻤﻁﺒﻭﻉ ﺃﻭ ﻤﺭﺌﻲ ﺘﺒﻘﻰ ﻜﻔﺎﺀﺓ ﺍﻹﻋﻼﻥ ﻴﺴﺘﻌﻤل ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻤﺅﺸﺭ ﻟﻜﻥ ﻟﻘﻴﺎﺱ   
ﺘﺼﻔﺢ ﺍﻟﻤﺠﻼﺕ ﻭﺍﻟﺠﺭﺍﺌﺩ ﺍﻟﺘﻲ ﻴﻅﻬﺭ ﻓﻴﻬﺎ ﺍﻹﻋﻼﻥ ﻭﻤﺩﻯ ﺘﺫﻜﺭﻫﻡ ﻟﻠﻌﺒﺎﺭﺍﺕ  ﺤﻭلﻌﻤﻼﺀ ﺍﻟﻤﻘﺎﺒﻼﺕ ﺸﺨﺼﻴﺔ ﻤﻊ  ﺘﺠﺭﻯ
ﻥ ﺒﻴﺫﺍ ﻴﺠﻭﺍﻨﺏ ﺍﻟﺴﺎﺒﻘﺔ، ﻭﺒﻬﺍﻟﻋﻠﻰ  ﺒﻨﺎﺀﻤﺠﻤﻭﻋﺎﺕ  ﺘﺼﻨﻴﻑ ﻫﺅﻻﺀ ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ ﺇﻟﻰ ﺘﻡ ﻴﺜﻡ  ،ﺍﻟﺭﺴﺎﻟﺔ ﺍﻹﻋﻼﻨﻴﺔ ﺘﺸﻤﻠﻬﺎﺍﻟﺘﻲ 
ﻋﻠﻰ  ﺫﻟﻙﺔ ﻜﺒﻴﺭﺓ ﻜﻠﻤﺎ ﺩل ﻨﺴﺒﺤﻴﺙ ﻜﻠﻤﺎ ﻜﺎﻨﺕ ﻫﺫﻩ ﺍﻟ ،ﺴﻴﺎﺴﺔ ﺍﻹﻋﻼﻥ ﺍﻟﻤﺘﺒﻌﺔﻟﺍﻟﻤﺒﻴﻌﺎﺕ  ﺍﺴﺘﺠﺎﺒﺔ ﻤﺩﻯ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻤﺅﺸﺭ
  .ﺔ ﺇﻟﻰ ﺍﻟﻌﻭﺍﻤل ﺍﻷﺨﺭﻯ ﺍﻟﻌﻜﺱ ﺼﺤﻴﺢﺒﺎﻹﻀﺎﻓ ،ﻜﻔﺎﺀﺓ ﺴﻴﺎﺴﺔ ﺍﻹﻋﻼﻥ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ
  ﺍﻟﻤﺒﻴﻌـــﺎﺕ                                                           
                                            =    ﻜﻔﺎﺀﺓ ﺘﻨﺸﻴﻁ ﺍﻟﻤﺒﻴﻌﺎﺕ ﻨﺴﺒﺔ      
  ﺍﻟﻤﻨﻔﻘﺔ ﻋﻠﻰ ﺘﻨﺸﻴﻁ ﺍﻟﻤﺒﻴﻌﺎﺕ ﻤﺼﺎﺭﻴﻑﺍﻟ                                                   
ﻟﻤﺒﻴﻌﺎﺕ ﻟﺘﻨﺸﻴﻁ ﺍﻘﺎﺭﻨﺔ ﻤﻊ ﺤﺠﻡ ﺍﻟﻤﻴﺯﺍﻨﻴﺔ ﺍﻟﻤﺨﺼﺼﺔ ﻤ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔﻫﺫﺍ ﺍﻟﻤﺅﺸﺭ ﺤﺠﻡ ﺍﻟﻤﺒﻴﻌﺎﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﺤﻘﻘﺘﻬﺎ  ﺒﻴﻥﻴ   
ﺔ ﻜﺒﻴﺭﺓ ﺩﻟﺕ ﻋﻠﻰ ﻨﺴﺒﺤﻴﺙ ﻜﻠﻤﺎ ﻜﺎﻨﺕ ﻫﺫﻩ ﺍﻟ ،ﺍﻟﻤﺒﻴﻌﺎﺕ ﻋﻠﻰ ﻜﻤﻴﺎﺕ ﺍﻟﻤﺒﻴﻌﺎﺕ ﺍﻟﻤﺤﻘﻘﺔ ﺘﻨﺸﻴﻁﻟﻘﻴﺎﺱ ﻤﺩﻯ ﺘﺄﺜﻴﺭ ﺴﻴﺎﺴﺔ 
  .ﺘﺘﻨﺎﻗﺹﺍﻟﻌﻜﺱ ﺼﺤﻴﺢ ﺇﺫﺍ ﻜﺎﻨﺕ ﺍﻟﻨﺴﺒﺔ ﻭ  ﺃﺨﺭﻯ، ﺒﺎﻹﻀﺎﻓﺔ ﺇﻟﻰ ﻋﻭﺍﻤل ،ﺴﻴﺎﺴﺔ ﺘﻨﺸﻴﻁ ﺍﻟﻤﺒﻴﻌﺎﺕ ﻜﻔﺎﺀﺓ
  ﺍﻟﻤﺒﻴﻌـــﺎﺕ                                                                 
  =                                        (*)ﻜﻔﺎﺀﺓ ﺍﻟﻌﻼﻗﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﻤﺔ ﻭﺍﻟﺩﻋﺎﻴﺔ ﻨﺴﺒﺔ
  ﺍﻟﻌﻼﻗﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﻤﺔ ﻭ ﺍﻟﺩﻋﺎﻴﺔ ﻤﺼﺎﺭﻴﻑ                                                       
ﺍﻟﻤﻨﻔﻘﺔ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻌﻼﻗﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﻤﺔ ﻤﺼﺎﺭﻴﻑ ﺍﻟﻤﻘﺎﺭﻨﺔ ﻤﻊ  ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔﻫﺫﺍ ﺍﻟﻤﺅﺸﺭ ﺤﺠﻡ ﺍﻟﻤﺒﻴﻌﺎﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﺤﻘﻘﺘﻬﺎ  ﺒﻴﻥﻱ    
ﻜﺒﻴﺭﺓ ﺩﻟﺕ ﻋﻠﻰ ﻜﻔﺎﺀﺓ ﺍﺴﺘﺨﺩﺍﻡ ﺍﻟﻌﻼﻗﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﻤﺔ ﻭﺍﻟﺩﻋﺎﻴﺔ ﻓﻲ ﺯﻴﺎﺩﺓ ﺤﺠﻡ  ﺍﻟﻨﺴﺒﺔﺤﻴﺙ ﻜﻠﻤﺎ ﻜﺎﻨﺕ ﻫﺫﻩ  ،ﻋﺎﻴﺔﺩﻭﺍﻟ
  .(*)ﺃﺨﺭﻯ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻭﺍﻟﻌﻜﺱ ﺼﺤﻴﺢﻋﻭﺍﻤل  ﺒﺎﻹﻀﺎﻓﺔ ﺇﻟﻰ ﺍﻟﻤﺒﻴﻌﺎﺕ
، ﻻ ﻴﻡ ﻜﻔﺎﺀﺓ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔﻴﺃﻭﺭﺩﻨﺎﻫﺎ ﻟﺘﻘ ﺍﻟﺘﻲﻋﺎﻤﺔ ﺘﺒﻘﻰ ﻤﺨﺘﻠﻑ ﺍﻟﻤﺅﺸﺭﺍﺕ ﻭﺍﻟﻌﻼﻗﺎﺕ  ﻭﺒﺼﻔﺔ   
ﻤﺘﻌﺩﺩﺓ ﺒﺘﻌﺩﺩ ﺍﻟﻅﻭﺍﻫﺭ ﻭ ﺍﻟﻌﻨﺎﺼﺭ ﺍﻟﻤﻜﻭﻨﺔ ﻟﻤﻭﻀﻭﻉ ﺍﻟﺩﺭﺍﺴﺔ،  ،ﻤﺅﺸﺭﺍﺕﻜﺒﻴﺭﺓ ﻤﻥ ﺍﻟ ﻤﻥ ﻤﺠﻤﻭﻋﺔ ﻋﺩﺩ ﻗﻠﻴلﺘﻤﺜل ﺇﻻ 
  ﻫﺫﻩﻭﺍﻟﻤﺅﺸﺭﺍﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﺘﻭﺍﻓﻕ ﻭﺘﺘﻨﺎﺴﺏ ﻤﻊ ﺃﻫﺩﺍﻑ ﺩﺭﺍﺴﺘﻪ ﻭﺘﺒﻘﻰ ﺍﻟﻔﺎﺌﺩﺓ ﻤﻥ ﺨﻼل ﺩﺭﺍﺴﺔ  ﺍﻟﻨﺴﺏﻜل ﺒﺎﺤﺙ ﻴﺼﻴﻎ ﻓ
  .ﺘﻘﻠﻴل ﻤﻥ ﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻑ ﺇﻟﻰ ﺃﻗﺼﻰ ﻗﺩﺭ ﻤﻤﻜﻥﺍﻟﺍﻷﻤﺜل ﻟﻤﻭﺍﺭﺩﻫﺎ ﻭ ﺍﻻﺴﺘﻐﻼلﺃﺩﺍﺀ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻭ  ﻫﻲ ﺘﺤﺴﻴﻥ ﺍﻟﻤﺅﺸﺭﺍﺕ
                                                
ﺇﻻ ﺃﻨﻪ ﺘﻭﺠﺩ ﻋﺩﺓ  ﺍﻟﺘﺭﻭﻴﺞ،ﻭﻫﺫﺍ ﻤﺎ ﺃﺩﻯ ﺒﻜﺜﻴﺭ ﻤﻥ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺇﻟﻰ ﺍﻹﻤﺘﻨﺎﻉ ﻋﻥ ﻗﻴﺎﺱ ﻜﻔﺎﺀﺓ  ،ﺘﺭﻭﻴﺠﻲ ﻋﻠﻰ ﺤﺩﻯ ﻨﺸﺎﻁﻜل  ﺘﺄﺜﻴﺭﺼﻌﻭﺒﺔ ﻋﺯل ﻭﺘﺤﺩﻴﺩ ﺍﻟﻤﻥ  -(*)
  :ﻭﺘﻘﺩﻴﺭﺍﺕ ﻜﻤﻴﺔ ﻤﺜل  ﺃﺸﻜﺎلﻟﻰ ﻁﺭﻕ ﻏﻴﺭ ﻤﺒﺎﺸﺭﺓ ﻟﻘﻴﺎﺱ ﻜﻔﺎﺀﺓ ﺴﻴﺎﺴﺔ ﺍﻟﺘﺭﻭﻴﺞ ﻭﺘﺤﻭﻴﻠﻬﺎ ﺇ
  .ﻤﺤﺩﺩﺓ ﺇﻋﻼﻨﺎﺕ ﺃﻭ ﺠﺎﺕﻭﻴﺘﺫﻜﺭﻭﻥ ﻤﻨﺘ ﻴﻥﻗﻴﺎﺱ ﺍﻟﺘﺫﻜﺭ ﺃﻱ ﻗﻴﺎﺱ ﻋﺩﺩ ﺍﻟﺫ -
  . ﻭﺍﻟﺩﻋﺎﻴﺔﻌﻴﻥ ﻟﻺﻋﻼﻥ ﺒﺘﺘﻗﻴﺎﺱ ﻋﺩﺩ ﺍﻟﻘﺭﺍﺀ ﺃﻭ ﺍﻟﻤﺸﺎﻫﺩﻴﻥ ﺃﻭ ﺍﻟﻤ -
  . 693 -593ﺸﺭﻴﻑ ﺃﺤﻤﺩ ﺸﺭﻴﻑ ﺍﻟﻌﺎﺼﻲ، ﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕ، ﺹ  ،ﻭﺍﻟﺭﺒﻁ ﺒﻴﻥ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﻌﻭﺍﻤل ﻭﺍﻟﻤﺒﻴﻌﺎﺕ ﺍﻟﺘﺤﻭﻴلﻴﺘﻡ  ﺜﻡ  -




 : ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻓﻲ ﺘﺤﺴﻴﻥ ﺍﻵﺩﺍﺀ  ﺩﻭﺭﺓ: ﺍﻟﻤﺒﺤﺙ ﺍﻟﺭﺍﺒﻊ 
  
ﺒﻌﺩ (: ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ) ﺩﺍﺀ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ ﻟﻭﻅﻴﻔﺔ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕﺍﻷ ﺘﺤﺴﻴﻥﺍﻻﺩﺭﺍﺓ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻓﻲ  ﺩﻭﺭ -1-4
 ﻭ ﺍﻟﺘﻜﺘﻴﻜﻲﺍﻋﺘﻤﺎﺩﻩ ﻓﻲ ﺘﺠﺯﺌﺔ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﺒﻤﺴﺘﻭﻴﺎﺘﻪ ﺍﻟﺜﻼﺜﺔ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ،  ﺘﻡﺍﻟﺫﻱ ﺍﻟﺘﻘﺴﻴﻡ 
ﺒﻤﺨﺘﻠﻑ  ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔﺒﻤﺴﺘﻭﻴﺎﺘﻪ ﺍﻟﺜﻼﺜﺔ ﺒﺎﻻﺩﺍﺭﺓ  ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ  ﺍﻷﺩﺍﺀ ﻋﻼﻗﺔ ﺍﻟﻌﻤﻠﻲ، ﻴﻤﻜﻥ ﺍﻟﺘﻁﺭﻕ ﺇﻟﻰ
   .ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔﻟﺘﻭﻀﻴﺢ ﺩﻭﺭ ﻫﺫﻩ ﺍﻷﺨﻴﺭﺓ ﻓﻲ ﺘﺤﺴﻴﻥ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ ﻓﻲ ,ﻤﺭﺍﺤﻠﻬﺎ 
ﺩﻭﺭﺍ ﻤﻬﻤﺎ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ  ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕﺍﻻﺩﺍﺭﺓ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺒﺎﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻜﺄﺤﺩ ﺍﻨﺸﻐﺎﻻﺘﻬﺎ ﺍﻟﻤﻬﻤﺔ ﺤﺎﻟﻴﺎ،ﺤﻴﺙ ﻴﻠﻌﺏ  ﻬﺘﻡﺘ
ﻭﺇﻨﻤﺎ ﺒﻔﻌل ﺍﻟﻌﻭﺍﻤل ﺍﻟﺒﻴﺌﻴﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﻤﺭﺕ ﺒﻬﺎ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ  ﻤﺼﺎﺩﻓﺔﻓﺎﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ ﻟﻡ ﻴﻨﺸﺄ . ﺒﻤﺨﺘﻠﻑ ﻤﺴﺘﻭﻴﺎﺘﻪ
ﻀﺭﻭﺭﺓ ﺍﻟﻘﻴﺎﻡ ﺒﺘﻁﻭﻴﺭ ﺍﻟﺨﻁﻁ  ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕﺘﻠﻙ ﺃﺩﺭﻜﺕ  ﻋﻨﺩﻤﺎ, ﺍﻟﺴﺒﻌﻴﻨﺎﺕ  ﻓﺘﺭﺍﺕﻋﻠﻰ ﺍﻟﻤﺴﺘﻭﻯ ﺍﻟﻌﺎﻟﻤﻲ ﻓﻲ 
ﻤﻥ ﺍﺴﺘﻐﻼل ﺍﻟﻔﺭﺹ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻴﺔ ﺍﻟﻤﺘﺎﺤﺔ ﺃﻤﺎﻤﻬﺎ ﻟﺯﻴﺎﺩﺓ  ﻴﻤﻜﻨﻬﺎﻭﺍﻻﺴﺘﺭﺘﻴﺠﻴﺎﺕ ﻟﻠﺴﻴﻁﺭﺓ ﻭﺍﻟﺘﺤﻜﻡ ﻓﻲ ﻤﻭﺍﺭﺩﻫﺎ ﺒﻤﺎ 
( ﻤﺴﺘﻭﻯ) ﺘﺴﻭﻴﻕ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ ﻤﻤﺎﺭﺴﺔ ﻟﻼﺩﺍﺭﺓ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻋﻠﻰ ﺼﻌﻴﺩ ﺍﻋﺘﺒﺭ ﺍﻟ ﻭﺒﻬﺫﺍﺔ، ﺤﺼﺘﻬﺎ ﺍﻟﺴﻭﻗﻴ
ﺘﻌﺭﻴﻑ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ  ﺘﻡﻫﺫﺍ ﺍﻟﻤﻨﻁﻠﻕ  ﻤﻥ. ﺍﻟﻌﻠﻴﺎ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ  ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺘﺘﺒﻨﺎﻫﺎ,ﻔﺔ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻓﻜﺭﺍ ﻭﻋﻤﻼ ﻭﻓﻠﺴ
ﻨﻔﺴﻬﺎ ﺒﺸﻜل  ﻴﺯﻴﺍﻟﺘﻲ ﺘﺴﺘﻁﻴﻊ ﺒﻭﺍﺴﻁﺘﻬﺎ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺘﻤ ﺍﻟﻭﺴﺎﺌلﺍﻟﻨﺸﺎﻁ ﺍﻟﺫﻱ ﻴﻌﺘﻤﺩ ﻋﻠﻰ ﻤﺠﻤﻭﻋﺔ ﻤﻥ  "ّﻋﻠﻰ ﺃﻨﻪ 
  ."(1)ﻭﺍﻻﺴﺘﻔﺎﺩﺓ ﻤﻥ ﻨﻘﺎﻁ ﻗﻭﺘﻬﺎ ﺍﻟﻤﺘﻤﻴﺯﺓ ﻟﺘﻘﺩﻴﻡ ﻗﻴﻤﺔ ﺃﻓﻀل ﻟﻠﻌﻤﻴل ﻬﺎﻴﻓﻌﺎل ﻋﻥ ﻤﻨﺎﻓﺴ
ﻴﻤﻜﻥ ﺍﻟﺘﻌﺒﻴﺭ ﻋﻨﻪ ﻤﻥ ﺨﻼل  ﻭﺍﻟﺫﻱ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ ﺎﻟﺘﺴﻭﻴﻕﺒﻋﻠﻰ ﻤﺎ ﺴﺒﻕ ﻴﺘﻀﺢ ﻋﻼﻗﺔ ﺍﻻﺩﺭﺍﺓ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ  ﺒﻨﺎﺀﺍ
   :ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻙ ﻭﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴﺔ, ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ: ﺍﻟﺜﻼﺜﺔ ﺍﻟﻌﻨﺎﺼﺭﺍﻟﻌﻼﻗﺔ ﺒﻴﻥ 








  .541 .ﺹ ,ﻓﻬﻤﻲ ﺍﻟﺒﺭﺯﻨﺠﻲ، ﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕ ﻨﺯﺍﺭ ﻋﺒﺩ ﺍﻟﻤﺠﻴﺩ ﺍﻟﺒﺭﻭﺍﺭﻱ، ﺃﺤﻤﺩ ﻤﺤﻤﺩ:  ﺍﻟﻤﺼﺩﺭ
  
                                                
 .441ﻓﻬﻤﻲ ﺍﻟﺒﺭﺯﻨﺠﻲ، ﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕ ﺹ  ﻤﺤﻤﺩﻨﺯﺍﺭ ﻋﺒﺩ ﺍﻟﻤﺠﻴﺩ ﺍﻟﺒﺭﻭﺍﺭﻱ، ﺍﺤﻤﺩ   (1)
   ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻙ
   ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ  ﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴﺔ
 
 
ﻓﺈﻨﻪ ﻴﻨﺘﺞ ﻋﻨﻪ ﺘﺸﻜﻴل ﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺘﺴﻭﻴﻘﻴﺔ ( ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻙ، ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴﺔ، )ﻋﻠﻰ ﺘﻔﺎﻋل ﺍﻟﻌﻨﺎﺼﺭ ﺍﻟﺜﻼﺜﺔ ﺍﻋﺘﻤﺎﺩﺍ
  : ﻤﻥ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻟﻌﻠﻴﺎ ﺒﻨﺎﺀ ﻋﻠﻰ ﺜﻼﺜﺔ ﻗﺭﺍﺭﺍﺕ ﻫﻲ  ﻋﻤﺔﺩﻤ
  .( ﺘﺤﺩﻴﺩ ﺍﻟﺴﻭﻕ) ﻤﻜﺎﻥ ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺱ  :ﺍﻷﻭل  ﺍﻟﻘﺭﺍﺭ
  ( ﺠﺩﻴﺩ ﻤﻨﺘﻭﺝ ﺘﻌﺩﻴل ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺝ ﺃﻭ ﺘﻘﺩﻴﻡ) ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺱ  ﻜﻴﻔﻴﺔ: ﺍﻟﺜﺎﻨﻲ ﺍﻟﻘﺭﺍﺭ
  .(ﺘﻭﻗﻴﺕ ﺍﻟﺩﺨﻭل ﺇﻟﻰ ﺍﻟﺴﻭﻕ )  ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺱ ﻭﻗﺕ :ﺍﻟﺜﺎﻟﺙ  ﺍﻟﻘﺭﺍﺭ
ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻤﻥ ﺨﻼل ﺍﻟﻨﻘﺎﻁ  ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻋﻠﻰ ﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ  ﺃﺜﺭﻫﻨﺎ ﻴﻤﻜﻥ ﺍﺴﺘﻨﺘﺎﺝ   ﻭﻤﻥ       
  :( 1)ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔ 
ﻤﻥ ﺨﻼل ﺍﺨﺘﻴﺎﺭ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ ﺍﻟﺼﺤﻴﺤﺔ ﻓﻲ ﺍﻷﺴﻭﺍﻕ  ﻟﻠﺘﺴﻭﻴﻕﺀ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺘﺩﻋﻡ ﺍﻷﺩﺍ ﺇﻥ -
  .ﺍﻟﺼﺤﻴﺤﺔ ﻭﻓﻲ ﺍﻟﻭﻗﺕ ﺍﻟﺼﺤﻴﺢ
ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ ﺒﺸﻜل ﻤﻨﻅﻡ ﻓﻲ  ﺘﺤﺩﻴﺩﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ ﻟﻭﻅﻴﻔﺔ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻤﻥ ﺨﻼل  ﺘﺩﻋﻡ -
ﻴﺔ ﻟﺘﺤﺴﻴﻥ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﻜﻠﻲ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﺩﺭﺍﺴﺔ ﻜﺎﻤﻠﺔ ﻟﻠﻤﺩﺨﻼﺕ ﻭﻤﻭﺍﺭﺩﻫﺎ ﺍﻟﻀﺭﻭﺭ ﺒﻌﺩ, ﺍﻟﻤﺴﺘﻭﻴﺎﺕ ﺍﻟﻤﺨﺘﻠﻔﺔ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ 
  .ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﻤﺔ ﻭﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻴﺔ ﺒﺸﻜل ﺼﺤﻴﺢ ﻭﺼﻴﺎﻏﺔ
  :ﻋﻼﻗﺔ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺒﻭﻅﻴﻔﺔ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻓﻲ ﺍﻟﺠﺩﻭل ﺍﻟﻤﻭﺍﻟﻲ ﺘﻠﺨﻴﺹ ﻭﻴﻤﻜﻥ
  ﺒﻴﻥ ﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻭﻭﻅﻴﻔﺔ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻌﻼﻗﺔﺍﻟ( : 81) ﺍﻟﺠﺩﻭل
 ﺍﻟﺨﺎﺼﺔ ﺒﻭﻅﻴﻔﺔ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ  ﺍﻟﻘﺭﺍﺭﺍﺕ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔﺍﻻ ﻤﺴﺘﻭﻴﺎﺕﺍﻟ
ﻤﺩﺨﻼﺕ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻓﻲ ﺍﻟﻭﻀﻊ ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻲ، ﺤﺭﻜﻴﺔ  ﺘﺘﻤﺜل (ﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ) ﺍﻷﻭل  ﺍﻟﻤﺴﺘﻭﻯ
 ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻟﺼﻴﺎﻏﺔ ,ﺍﻟﺦ… ﺍﻟﺒﻴﺌﻴﺔ ﺍﻟﺘﺤﻭﻻﺕ, ﺍﻟﺴﻭﻕ
 ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻴﺔ ﻋﻠﻰ ﻤﺴﺘﻭﻯ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ
 ﺍﻻﻫﺘﻤﺎﻡﺔ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﻋﻥ ﻁﺭﻴﻕ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻴ ﺘﺩﻋﻴﻡ (ﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻭﺤﺩﺍﺕ ﺍﻷﻋﻤﺎل) ﺍﻟﺜﺎﻨﻲ  ﺍﻟﻤﺴﺘﻭﻯ
 . ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﺍﻟﻤﻴﺯﺓ ﻟﺘﺤﻘﻴﻕ ,ﺒﺎﻟﻤﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﻟﻤﻘﺩﻤﺔ
ﺍﻻﻫﺘﻤﺎﻡ ﺍﻟﺨﺎﺹ ﺒﺎﺩﺍﺭﺓ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻋﻠﻰ ﺘﺤﻠﻴل ﺍﻟﻔﺭﺹ،  ﻴﻨﺼﺏ *(ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﻭﻅﻴﻔﻴﺔ )ﺍﻟﺜﺎﻟﺙ  ﺍﻟﻤﺴﺘﻭﻯ
( ﺍﻟﻤﺘﻐﻴﺭﺍﺕ) ﺍﻟﺴﻴﺎﺴﺎﺕ ﺇﺩﺍﺭﺓ ,ﺒﺭﺍﻤﺞ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻭﺘﺨﻁﻴﻁ
 ﺭﺓ ﺍﻟﻌﻠﻴﺎ ﻤﻥ ﺍﻹﺩﺍ ﻤﺩﻋﻤﺔ ,ﺍﻟﺦ... ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻴﺔ 
 ,ﺴﺎﺒﻕ ﻤﺭﺠﻊ , ﺍﻟﺒﺭﺯﻨﺠﻲﻨﺯﺍﺭ ﻋﺒﺩ ﺍﻟﻤﺠﻴﺩ ﺍﻟﺒﺭﻭﺍﺭﻱ، ﺍﺤﻤﺩ ﻤﺤﻤﺩ ﻓﻬﻤﻲ : ﺍﻟﺒﺎﺤﺜﺔ ﺍﻋﺘﻤﺎﺩﺍ ﻋﻠﻰ  ﺇﻋﺩﺍﺩ ﻤﻥ ﺍﻟﺠﺩﻭل:  ﺩﺭـﺍﻟﻤﺼ
  .641 .ﺹ
                                                
  .541 .ﺹ ،ﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕ -(1)
ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ  ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕﻭﺍﻟﻌﻤل ﺒﻬﺎ ﺒﻤﻌﻨﻰ  ﻟﻠﺘﻭﺠﻪ  ﺍﻹﺩﺍﺭﺍﺕﺩﺍﺭﺓ ﺍﻟﻌﻠﻴﺎ ﻭﺘﻌﻤﻤﻬﺎ ﻋﻠﻰ ﺒﺎﻗﻲ ﺴﻭﻴﻕ ﺒﻭﺼﻔﻪ ﻓﻠﺴﻔﺔ ﺘﻌﺘﻨﻘﻬﺎ ﺍﻻﺍﻟﺘﻤﻴﺯ ﺒﻴﻥ ﺍﻟﺘ ﻴﺠﺏ -  *
  .641ﺴﺎﺒﻕ ﺹ  ﻤﺭﺠﻊﻭﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻴﻭﺼﻔﻪ ﻭﻅﻴﻔﺔ ﺇﺩﺍﺭﻴﺔ ﺘﻤﺎﺭﺱ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻤﺴﺘﻭﻯ ﺍﻟﻭﻅﻴﻔﻲ ، 
 
 
ﻴﺤﻤل ﺨﺼﺎﺌﺹ ﻤﺴﺘﻤﺩﺓ ﻤﻥ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ  ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲﺨﻼل ﻤﺎ ﺘﻡ ﺍﻟﺘﻁﺭﻕ ﺇﻟﻴﻪ ﻴﻤﻜﻥ ﺍﻹﺸﺎﺭﺓ ﺇﻟﻰ ﺃﻥ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ  ﻤﻥ
  ﺍﻟﺦ.... ﺍﻻﻫﺘﻤﺎﻡ ﺒﺎﻟﺒﻴﺌﺔ ﺩﺍﺌﻤﺔ ﺍﻟﺘﻐﻴﺭ، ﺍﻻﻫﺘﻤﺎﻡ ﺒﺎﻟﻤﻭﺍﺭﺩ  ﺍﻟﻤﺩﻯ،ﻁﻭﻴﻠﺔ  ﺭﺍﺕﺍﻘﺭﺍﻻﺭﺘﺒﺎﻁ ﺒﺎﻟ ﻤﺜل ,ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ
  .ﺴﻴﺄﺘﻲ ﻤﺎﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ ﻓﻴ ﻭﺍﻷﺩﺍﺀﻤﺎ ﺴﻨﺘﻁﺭﻕ ﺃﻟﻴﻪ ﻤﻥ ﺨﻼل ﺍﻟﺭﺒﻁ ﺒﻴﻥ ﻋﻨﺎﺼﺭ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ  ﻭﻫﺫﺍ 
  :ﻓﻲ ﺘﺤﺴﻴﻥ ﺃﺩﺍﺌﻬﺎ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲﺭﺴﺎﻟﺔ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻤﺴﺎﻫﻤﺔ  -1-1-4
ﻋﻠﻰ  ﺍﻷﺨﻴﺭﺓﻨﻅﺭﺍ ﻻﻨﻌﻜﺎﺱ ﻫﺫﻩ ,ﺴﺴﺔ ﻤﻭﻀﻭﻉ ﺘﺤﺩﻴﺩ ﺭﺴﺎﻟﺘﻬﺎ ﻤﺄﺨﺫ ﺍﻟﺠﺩ ﺒﻤﻜﺎﻥ ﺃﻥ ﺘﺄﺨﺫ ﺍﻟﻤﺅ ﺍﻷﻫﻤﻴﺔ ﻤﻥ
ﻭﺃﻥ ﺼﻴﺎﻏﺔ ﺍﻟﺭﺴﺎﻟﺔ ﺒﻁﺭﻴﻘﺔ ﺠﻴﺩﺓ  ﺨﺎﺼﺔ, ﻭﺍﻷﻁﺭﺍﻑ ﺍﻟﺨﺎﺭﺠﻴﺔ ﻤﻥ ﺠﻬﺔ ﺜﺎﻨﻴﺔ , ﺃﺫﻫﺎﻥ ﻭﺘﺼﺭﻓﺎﺕ ﺃﻋﻀﺎﺌﻬﺎ ﻤﻥ ﺠﻬﺔ 
ﺴﺔ ﺒﺩﻭﻥ ﺭﺴﺎﻟﺔ ﻷﻥ ﻭﺠﻭﺩ ﻤﺅﺴ, ﺍﻟﻤﺴﺘﻘﺒﻠﻲ ﻓﻲ ﺒﻴﺌﺘﻬﺎ ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ ﻭﺘﻭﺠﻬﻬﺎﻭﻭﺍﻀﺤﺔ ﺘﻌﺩ ﺒﻤﺜﺎﺒﺔ ﺍﻟﻤﺤﺩﺩ ﻟﻬﻭﻴﺘﻬﺎ ﻭﺜﻘﺎﻓﺘﻬﺎ 
  .)*(ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺘﺭﻜﻴﺯ ﻭﺍﻟﺘﻔﻭﻕ ﻭﺍﻻﺴﺘﻤﺭﺍﺭ ﺍﻟﻘﺩﺭﺓﻴﻔﻘﺩﻫﺎ , ﻭﺍﻀﺤﺔ 
ﻤﻴﻨﺎ ﻟﻠﻤﻘﺎﻭﻻﺕ ﻭﺍﻟﺘﺠﺎﺭﺓ  ﺸﺭﻜﺔ" ﺍﻟﺤﻴﺔ ﻋﻥ ﺃﻫﻤﻴﺔ ﺍﻟﺭﺴﺎﻟﺔ ﻓﻲ ﺘﺤﺴﻴﻥ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﻨﺫﻜﺭ  ﺍﻷﻤﺜﻠﺔ ﻭﻤﻥ
ﻤﻊ ﺍﻟﻌﻤﻴل ﻭﺍﻻﺴﺘﻤﺭﺍﺭ  ﻤﻥ ﺨﻼل ﺍﻟﺘﻭﺍﺼل, ﻤﺠﺎل ﺍﻹﻨﺸﺎﺀﺍﺕ  ﻓﻲﻓﻘﺩ ﺃﻨﺸﺄﺕ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻟﺘﻜﻭﻥ ﺭﺍﺌﺩﺓ ﻭﻤﺘﻤﻴﺯﺓ " . 
 ﺜﻘﺘﻪﻟﻜﺴﺏ , ﻟﺩﻴﻪ ﺒﺄﻥ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺘﺤﺘﺭﻡ ﺍﻟﺘﻌﺎﻗﺩ ﻭﺘﻠﺘﺯﻡ ﺒﺘﻘﺩﻴﻡ ﺃﻋﻠﻰ ﻤﺴﺘﻭﻯ ﻟﻠﺠﻭﺩﺓ  ﺍﻻﻋﺘﻘﺎﺩﻓﻲ ﺨﺩﻤﺘﻪ ﻭﺘﻌﻤﻴﻕ 
   :(1)ﻲﻤﻥ ﺨﻼل ﺃﺭﻜﺎﻥ ﺭﺴﺎﻟﺘﻬﺎ ﺍﻟﻌﺸﺭﺓ ﻭﻫﻭﺫﻟﻙ , ﻭﺍﺤﺘﺭﺍﻤﻪ 
  .ﻋﻠﻰ ﺍﺤﺘﻴﺎﺠﺎﺕ ﺍﻟﻌﻤﻴل ﻭﺍﻻﺴﺘﺠﺎﺒﺔ ﻟﻤﻼﺤﻅﺎﺘﻪ ﺒﻌﺩ ﺍﻟﺸﺭﺍﺀ ﺍﻟﻤﺴﺘﻤﺭﺍﻟﺘﻌﺭﻑ  -
  .ﻟﻬﺎ ﻭﺘﺤﻤﺴﻬﻡﻭﻓﻠﺴﻔﺔ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻟﻌﻠﻴﺎ ﻭﺍﻗﺘﻨﺎﻉ ﺃﻓﺭﺍﺩ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺒﻬﺎ  ﻭﻀﻭﺡ ﻓﻜﺭ -
  .ﺘﻌﻤﻴﻕ ﺍﻻﺴﺘﻌﺩﺍﺩ ﻟﻺﺒﺩﺍﻉ ﻭﺍﻻﺒﺘﻜﺎﺭ ﻭﺘﻨﻤﻴﺔ ﺍﻟﻘﺩﺭﺓ ﻋﻠﻴﻪ -
  .ﺘﻨﻤﻴﺔ ﺍﻟﺭﻏﺒﺔ ﻓﻲ ﺍﻟﺘﻁﻭﻴﺭ ﻭﺍﻟﻘﺩﺭﺓ ﻋﻠﻴﻪ -
  .ﺘﺤﻘﻴﻕ ﺍﻟﺘﻭﺍﺯﻥ ﺒﻴﻥ ﺤﺭﻴﺔ ﺍﻟﺘﺼﺭﻑ ﻭﺍﻟﻤﺴﺅﻭﻟﻴﺔ ﻋﻠﻴﻪ -
  .ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺩﺍﺨلﻤﺤﻴﻁ ﺍﻟﻌﻤل  ﺘﺤﻘﻴﻕ ﺍﻟﺘﻭﺍﺯﻥ ﺒﻴﻥ ﺍﻟﺠﻭﺍﻨﺏ ﺍﻟﻤﻭﻀﻭﻋﻴﺔ ﻭﺍﻟﺸﺨﺼﻴﺔ ﻓﻲ -
  .ﺘﺸﺠﻴﻊ ﻗﺩﺭﺍﺕ ﺍﻷﻓﺭﺍﺩ ﻏﻴﺭ ﺍﻟﻌﺎﺩﻴﺔ -
  .ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔﺍﻻﻟﺘﺯﺍﻡ ﺒﺎﻟﻤﻨﻬﺞ ﺍﻟﻌﻠﻤﻲ ﻓﻲ ﺍﻟﺘﻔﻜﻴﺭ ﻭﺍﻟﺘﺼﺭﻑ ﻭﺍﻟﻤﻭﺍﺀﻤﺔ ﻤﻊ ﻭﺍﻗﻊ  -
  .           ﺩﻓﻊ ﺭﻭﺡ ﺍﻟﺘﻌﺎﻭﻥ ﺍﻟﺠﻤﺎﻋﻲ ﺩﺍﺨل ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻟﻠﺤﺩ ﻤﻥ ﺍﻟﻨﺯﺍﻋﺎﺕ -
ل ﻭﻀﻭﺡ ﺭﺴﺎﻟﺘﻬﺎ ﻭﺘﻭﺠﻬﻬﺎ ﻨﺤﻭ ﺨﺩﻤﺔ ﻋﻤﻼﺌﻬﺎ ﺍﻟﺘﻲ ﺤﻘﻘﺕ ﻨﺠﺎﺤﺎﺕ ﻜﺒﻴﺭﺓ ﺒﻔﻀ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺎﺕﺃﻤﺜﻠﺔ ﻤﺘﻨﻭﻋﺔ  ﻭﻫﻨﺎﻟﻙ
  .)**(ﺒﺎﺴﺘﻤﺭﺍﺭ
ﻤﻥ ﺨﻼل ﺠﻌل ﺍﻟﻌﻤﻴل ﻤﺤﻭﺭ ﺍﻫﺘﻤﺎﻤﻬﺎ ﻭﺍﻟﺤﺭﺹ , ﻤﻬﻤﺎ ﻓﻲ ﺘﺩﻋﻴﻡ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ ﺩﻭﺭﺍﺭﺴﺎﻟﺔ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺘﻠﻌﺏ  ﺇﻥ
ﺭﺴﺎﻟﺔ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻭﻀﻤﺎﻥ  ﺘﺠﺴﻴﺩﻭﻫﺫﺍ ﻤﺎ ﻴﺠﻌل ﻟﻭﻅﻴﻔﺔ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺩﻭﺭ ﺭﺌﻴﺴﻲ ﻓﻲ , ﻋﻠﻰ ﺇﺭﻀﺎﺀﻩ ﻭﺘﺤﻘﻴﻕ ﺴﻌﺎﺩﺘﻪ ﺍﻟﺩﺍﺌﻡ
  .ﺍﺴﺘﻤﺭﺍﺭﻴﺘﻬﺎ ﻬﺎ ﻭﺒﻘﺎﺌ
                                                
 اﻟﻔﺼﻞ اﻷول إﻟﻰﯾﻤﻜﻦ اﻟﺮﺟﻮع  ، ﻟﻤﺰﯾﺪ ﻣﻦ اﻟﻤﻌﻠﻮﻣﺎت )*(
 .982-882.ص, ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ, ﻣﺪﺧﻞ اﺳﺘﺮاﺗﯿﺠﻲ: ﺑﻜﺮ ﻮأﺑﻣﺼﻄﻔﻰ ﻣﺤﻤﻮد   (1)
 .192-982.ص, ﻣﺪﺧﻞ اﺳﺘﺮاﺗﯿﺠﻲ : ﻣﺼﻄﻔﻰ أﺑﻮ ﺑﻜﺮ إﻟﻰﻋﻠﻰ ﻣﺰﯾﺪ ﻣﻦ اﻷﻣﺜﻠﺔ ﯾﻤﻜﻦ اﻟﺮﺟﻮع  ﻟﻼﻃﻼع  )**(
 
 
  :ﻓﻲ ﺘﺤﺴﻴﻥ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔﺍﻟﺭﺅﻴﺔ  ﻤﺴﺎﻫﻤﺔ -2-1-4
 ﻟﺘﺤﻘﻴﻕﻓﻲ ﺘﺤﺴﻴﻥ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﻤﻥ ﺨﻼل ﺘﺤﺩﻴﺩ ﺍﻷﻓﻕ ﺍﻟﺯﻤﻨﻲ ﺍﻟﻼﺯﻡ  ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔﺍﻟﺭﺅﻴﺔ  ﺘﺴﺎﻫﻡ
ﻋﻨﺩ ﻤﻭﺍﺠﻬﺔ , ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺴﺘﻘﺒل  ﻟﻤﺅﺴﺴﺔﺍﻓﺎﻟﺭﺅﻴﺔ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺘﻭﻀﺢ ﺍﻹﻁﺎﺭ ﺍﻟﻌﺎﻡ ﻟﺘﺼﺭﻓﺎﺕ . ﻁﻤﻭﺤﺎﺘﻬﺎ ﺍﻟﻤﺴﺘﻘﺒﻠﻴﺔ 
ﻭﻤﺤﺎﻭﻟﺔ ﺘﺭﺠﻤﺘﻬﺎ ﻋﻠﻰ ﺸﻜل ﻏﺎﻴﺎﺕ ﻭﺃﻫﺩﺍﻑ ﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺘﻌﻤل ( ﻭﺍﻟﺨﺎﺭﺠﻴﺔﺍﻟﺩﺍﺨﻠﻴﺔ ) ﺍﻟﺘﻐﻴﺭﺍﺕ ﺍﻟﺒﻴﺌﻴﺔ ﺒﻜﺎﻓﺔ ﺃﺒﻌﺎﺩﻫﺎ 
ﺃﻥ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ  ﺍﻟﺤﺩﻴﺜﺔﻓﻘﺩ ﺃﺜﺒﺘﺕ ﺍﺤﺩﻯ ﺍﻟﺩﺭﺍﺴﺎﺕ , ﻋﻠﻰ ﺃﺭﻜﺎﻥ ﻭﻋﻨﺎﺼﺭ ﺭﺴﺎﻟﺘﻬﺎ ﺍﻟﻤﺤﺩﺩﺓ ﻤﺴﺒﻘﺎ  ﺍﻋﺘﻤﺎﺩﺍﻋﻠﻰ ﺘﺤﻘﻴﻘﻬﺎ 
ﺘﺘﺠﺎﻭﺯ ﺴﺕ ﻤﺭﺍﺕ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﻻ ﺘﻤﺘﻠﻙ  ﺍﻷﺩﺍﺀﻤﺴﺘﻘﺒﻠﻴﺔ ﻭﺍﻟﺭﺴﺎﻟﺔ ﺍﻟﺠﻴﺩﺓ ﺘﺤﻘﻕ ﻤﺴﺘﻭﻴﺎﺕ ﻤﻥ ﺫﺍﺕ ﺍﻟﺭﺅﻴﺔ ﺍﻟ
" ﻟﺨﺼﺕ ﻏﺭﻀﻬﺎ ﻭﻤﻬﻤﺘﻬﺎ ﻓﻲ  ﺍﻟﺘﻲ"  tlawyensiD" ﻤﺜل ﻤﺅﺴﺴﺔ     , ﺭﺴﺎﺌل ﻭﺭﺅﻯ ﻤﺴﺘﻘﺒﻠﻴﺔ ﺭﺴﻤﻴﺔ ﻭﻤﻜﺘﻭﺒﺔ 
 ﺍﻷﺩﺍﺀﻘﺕ ﺃﻋﻠﻰ ﻤﺴﺘﻭﻴﺎﺕ ﻭﺍﻟﺘﻲ ﺤﻘ, ﻭﻫﻲ ﺃﺤﺴﻥ ﻤﺜﺎل ﻋﻥ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺍﻟﻨﺎﺠﺤﺔ , "  ﻟﻠﻨﺎﺱﺍﻟﺴﻌﺎﺩﺓ ﻭﺍﻟﻤﺘﻌﺔ  ﺘﺤﻘﻴﻕ
             .(1)ﺒﻔﻀل ﺍﻟﺘﺯﺍﻤﻬﺎ ﺒﺘﺤﺩﻴﺩ ﺭﺴﺎﻟﺔ ﻭﺭﺅﻴﺔ ﻤﺴﺘﻘﺒﻠﻴﺔ ﻭﺍﻀﺤﺔ
  :ﻓﻲ ﺘﺤﺴﻴﻥ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔﺍﻷﻫﺩﺍﻑ  ﻤﺴﺎﻫﻤﺔ -3-1-4
 لﺃﺸﻜﺎﻴﺘﻡ ﻭﻀﻊ ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻤﺜل ﺸﻜﻼ ﻤﻥ ,ﻭﺭﺅﻴﺘﻬﺎ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ  ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔﻀﻭﺀ ﺘﺤﺩﻴﺩ ﺭﺴﺎﻟﺔ  ﻋﻠﻰ
ﻓﻲ ﺫﻟﻙ ﻋﻠﻰ ﻤﺠﻤﻭﻋﺔ  ﺍﻋﺘﻤﺎﺩﺍ, ﺃﻱ ﺘﺤﻭﻴل ﺍﻟﻁﻤﻭﺤﺎﺕ ﺇﻟﻰ ﻭﺍﻗﻊ ﻤﻠﻤﻭﺱ ,ﺍﻻﻟﺘﺯﺍﻡ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻌﻤل ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻋﻠﻰ ﺘﺤﻘﻴﻘﻪ 
ﺒﺎﻋﺘﺒﺎﺭﻫﺎ , ﻫﻲ ﺍﻷﻨﺸﻁﺔ ﺍﻟﺨﺎﺼﺔ ﺒﻭﻅﻴﻔﺔ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ  ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔﻭﻟﻌل ﺃﻫﻡ ﺍﻷﻨﺸﻁﺔ ﺍﻟﻤﺩﻋﻤﺔ ﻟﺘﺤﻘﻴﻕ ﺃﻫﺩﺍﻑ ,ﻤﻥ ﺍﻷﻨﺸﻁﺔ 
 ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲﻭﻤﻥ ﺃﻤﺜﻠﺔ ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﺩﻋﻡ ﺍﻷﺩﺍﺀ  ﻋﻼﻗﺔ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺒﺒﻴﺌﺘﻬﺎ ﺘﺭﺠﻤﺔﺍﻟﻭﻅﻴﻔﺔ ﺍﻷﻜﺜﺭ ﻗﺩﺭﺓ ﻋﻠﻰ 
ﻴﻭﻀﺢ ﻤﺨﺘﻠﻑ ﻤﺴﺘﻭﻴﺎﺕ ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ  ﺍﻟﻤﻭﺍﻟﻲﻭﺍﻟﺠﺩﻭل . ﺍﻟﺦ...ﺍﻟﻤﺴﺅﻭﻟﻴﺔ ﺍﻻﺠﺘﻤﺎﻋﻴﺔ , ﺍﻟﻨﻤﻭ,ﺘﻌﻅﻴﻡ ﺍﻟﺭﺒﺢ :ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ 
  . ﺘﺴﻭﻴﻘﻲﺍﻟﺒﺎﻟﻨﺸﺎﻁ  ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔﻋﻼﻗﺔ ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ (: 91)ﺍﻟﺠﺩﻭل .ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻭﻋﻼﻗﺘﻬﺎ ﺒﺎﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ 
 ﻓﻲ ﺍﻟﻨﺸﺎﻁ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ ﺘﺭﺠﻤﺘﻬﺎ ﺍﻻﻫﺩﺍﻑ ﻁﺒﻴﻌﺔ ﺍﻟﻤﺩﻯ
  .ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔﺘﺤﺴﻴﻥ ﺴﻤﻌﺔ  - ﻁﻭﻴﻠﺔ -
 
 




  .ﺍﻟﺭﺒﺤﻴﺔ -
 
 
  .ﺍﻟﺘﻭﺴﻊ -
 
 
ﺘﺩﻋﻴﻡ ﺍﻟﺼﻭﺭﺓ ﺍﻟﺫﻫﻨﻴﺔ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﻋﻥ ﻁﺭﻴﻕ ﺘﺤﻘﻴﻕ ﺍﻻﺩﺍﺀ  -
ﺍﻟﻘﺩﺭﺓ ﻋﻠﻰ , ﺍﻟﻤﺘﻤﻴﺯ ﺒﻭﺍﺴﻁﺔ ﺍﻻﺴﺘﺠﺎﺒﺔ ﻟﻤﺘﻁﻠﺒﺎﺕ ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ 
  .ﺍﻟﺦ...ﺘﻘﺩﻴﻡ ﺨﺩﻤﺎﺕ ﻤﺘﻤﻴﺯﺓ ﻟﻠﻌﻤﻼﺀ, ﺒﺘﻜﺎﺭ ﻭﺍﻟﺘﺤﺩﻴﺙ ﺍﻻ
% 5ﺯﻴﺎﺩﺓ ﺍﻟﺤﺼﺔ ﺍﻟﺴﻭﻗﻴﺔ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﺒﻨﺴﺒﺔ ﻻﺘﻘل ﻋﻥ  -
  .ﺴﻨﻭﻴﺎ ﺨﻼل ﺴﻨﻭﺍﺕ ﺍﻟﺨﻁﺔ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ 
ﺍﻟﺘﺭﻜﻴﺯ ﺒﺩﺭﺠﺔ ﺍﻜﺒﺭ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ ﻭﺍﻟﺨﺩﻤﺎﺕ ﺫﺍﺕ  -
  .ﺍﻟﺦ...ﻓﺘﺢ ﺃﺴﻭﺍﻕ ﺠﺩﻴﺩﺓ , ﺍﻟﺭﺒﺤﻴﺔ ﺍﻟﻌﺎﻟﻴﺔ 
ﻨﻴﺎﺕ ﺍﻟﺫﺍﺘﻴﺔ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﻟﺘﻨﻔﻴﺫ ﺍﻟﺒﺭﺍﻤﺞ ﺍﻻﻋﺘﻤﺎﺩ ﻋﻠﻰ ﺍﻹﻤﻜﺎ -
, ﺴﺭﻋﺔ ﺘﻘﺩﻴﻡ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ , ﺍﻟﺘﺭﻭﻴﺠﻴﺔ ﻟﻠﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ ﻭﺍﻟﺨﺩﻤﺎﺕ 
  .ﺘﺤﻘﻴﻕ ﺍﻻﻨﺘﺸﺎﺭ ﺍﻟﻌﺎﻟﻤﻲ
ﻤﺘﻭﺴﻁﺔ  ﺍﻻﻫﺩﺍﻑ) ﻤﺘﻭﺴﻁﺔ
ﺘﻭﻀﺢ ﺘﻔﺼﻴﻼ ﻤﺎﺫﺍ  ﺍﻟﻤﺩﻯ




% 07 ﺇﻟﻰ% 03ﻤﺒﻴﻌﺎﺕ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻓﻲ ﺍﻟﺴﻭﻕ ﻤﻥ  ﺯﻴﺎﺩﺓ -
ﺨﻼل  ﺴﻨﻭﻴﺎ% 01 ﺒﻤﻌﺩلﻬﺎﻴﺔ ﻓﺘﺭﺓ ﺍﻟﺨﻁﺔ، ﻭﺫﻟﻙ ﻨ ﻤﻊ
 .ﺴﻨﻭﺍﺕ ﺍﻟﺨﻁﺔ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﻤﺘﺒﻌﺔ
ﺴﻨﻭﺍﺕ ﺍﻟﺨﻁﺔ  ﺨﻼل% 05ﺘﻜﻠﻔﺔ ﺍﻟﺘﺭﻭﻴﺞ ﺒﻨﺴﺒﺔ  ﺘﺨﻔﻴﺽ -
                                                
 .09.اﻟﺘﺴﻮﯾﻖ اﻟﻤﻌﺎﺻﺮ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ص: ﺛﺎﺑﺖ ﻋﺒﺪ اﻟﺮﺣﻤﺎن إدرﯾﺲ، ﺟﻤﺎل اﻟﺪﯾﻦ ﻣﺤﻤﺪ اﻟﻤﺮﺳﻲ  (1)
 
 
  :ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻨﺤﻭ ﺍﻟﺘﺎﻟﻲ 
  (1) ﺍﻟﺴﻨﺔ ﺨﻼل  %01
  (2)ﺍﻟﺴﻨﺔ  ﺨﻼل% 01
  (3)ﺍﻟﺴﻨﺔ  ﺨﻼل% 01
  (4)ﺍﻟﺴﻨﺔ  ﺨﻼل% 51
 (5)ﺍﻟﺴﻨﺔ  ﺨﻼل% 51
ﻗﺼﻴﺭﺓ  ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ) ﺼﻴﺭﺓﻗ
ﻋﻠﻰ ﻜﻴﻑ ﺘﺘﺤﻘﻕ  ﺘﺠﺏﺍﻟﻤﺩﻯ 
ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ ﻁﻭﻴﻠﺔ ﻭﻤﺘﻭﺴﻁﺔ 
  (.ﺍﻟﻤﺩﻯ
ﺤﻭﺍﻓﺯ ﻟﺭﺠﺎل ﺍﻟﺒﻴﻊ ﺨﻼل ﺍﻟﺸﻬﺭ ﺍﻻﻭل ﻤﻥ ﺍﻟﺴﻨﺔ  ﺘﻘﺩﻴﻡ- ﻭﺒﻴﻌﻴﺔ ﺘﺴﻭﻴﻘﻴﺔ
 1              .ﺍﻻﻭﻟﻰ
  .ﻓﻲ ﺘﻘﺩﻴﻡ ﺨﺩﻤﺎﺕ ﻟﻠﻌﻤﻼﺀ ﻓﻲ ﻤﻨﺘﺼﻑ ﺍﻟﺴﻨﺔ ﺍﻷﻭﻟﻰ ﺒﺩﺀﺍﻟ -
ﺍﻟﻤﻭﺍﺼﻔﺎﺕ  ﺍﻟﻤﻭﺍﺼﻔﺎﺕ ﺍﻟﺤﺎﻟﻴﺔ ﻭﺇﺼﺎﻓﺘﻬﺎ ﺇﻟﻰ ﺘﻌﺩﻴل -
  .ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔﺍﻟﺠﺩﻴﺩﺓ ﺒﺩﺀﺍ ﻤﻥ ﺍﻟﻌﻤﻠﻴﺔ 
ﺍﻟﻤﺨﺼﺼﺔ ﻟﺴﻴﺎﺴﺔ ﺍﻟﺘﺭﻭﻴﺤﻴﺔ  ﻤﻴﺯﺍﻨﻴﺔ ﻤﻥ% 06 ﺘﻭﺠﻴﻪ -
ﻤﻥ  ﺍﻻﻭﻟﻰﻓﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺇﻟﻰ ﻨﺸﺎﻁ ﺍﻻﻋﻼﻥ ﺨﻼل ﺍﻟﺴﻨﺔ 
 ﺍﻟﺨﻁﺔ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ 
 ﺩﺍﺭﺓﺍﻹ:ﻋﺒﺩ ﺍﻟﺭﺤﻤﻥ ﺇﺩﺭﻴﺱ ﺠﻤﺎل ﺍﻟﺩﻴﻥ ﻤﺤﻤﺩ ﺍﻟﻤﺭﺴﻲ  ﺜﺎﺒﺕ ﻋﻠﻰ ﺍﻋﺘﻤﺎﺩﺍﺍﻋﺩﺍﺩ ﺍﻟﺒﺎﺤﺜﺔ  ﻤﻥﺍﻟﺠﺩﻭل :  ﺍﻟﻤﺼﺩﺭ
ﻤﺭﺠﻊ   ﻤﺩﺨل ﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ : ﻤﺼﻁﻔﻰ ﻤﺤﻤﻭﺩ ﺃﺒﻭ ﺒﻜﺭ ﻭ .131 .ﺹ, 2002 ,ﺍﻹﺴﻜﻨﺩﺭﻴﺔ ,ﺍﻟﺠﺎﻤﻌﻴﺔ ﺍﻟﺩﺍﺭ ,ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ
  .563-463ﺴﺎﺒﻕ ﺹ 
  
  :ﺩﻭﺭ ﺍﻟﺘﺤﻠﻴل ﺍﻟﺒﻴﺌﻲ ﻓﻲ ﺘﺤﺴﻴﻥ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ   -4-1-4
 ﻜﺒﻴﺭ ﺃﺼﺒﺢ ﻟﻬﺎ ﺘﺄﺜﻴﺭ ﺤﻴﺙ ,ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﻟﻤﺤﻴﻁﺔ ﺒﺎﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻋﻠﻰ ﺩﺭﺠﺔ ﻋﺎﻟﻴﺔ ﻤﻥ ﺍﻟﺘﻌﻘﻴﺩ ﻭﺍﻟﺩﻴﻨﺎﻤﻴﻜﻴﺔ  ﺃﺼﺒﺤﺕ  
 ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺎﺕﻭﺍﻀﻌﻲ  ﺃﻭﺍﻟﻜﻠﻲ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﺒﺼﻭﺭﺓ ﻻ ﻴﻤﻜﻥ ﻟﻤﺘﺨﺫﻱ ﺍﻟﻘﺭﺍﺭﺍﺕ  ﺍﻷﺩﺍﺀ ﻭﻋﻠﻰ ﺍﻟﻌﻠﻴﺎ ﺘﻔﻜﻴﺭ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﻋﻠﻰ
ﺍﻟﺒﻴﺌﻲ ﻋﻠﻰ ﻋﺎﺘﻕ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻟﻌﻠﻴﺎ ﻭﺫﻟﻙ  ﺍﻟﺘﺤﻠﻴلﺤﻴﺙ ﺃﺼﺒﺤﺕ ﺍﻟﻤﺴﺅﻭﻟﻴﺔ ﺍﻷﻭﻟﻰ ﻟﻌﻤﻠﻴﺔ . ﺍﻟﺘﻘﻠﻴل ﻤﻥ ﺃﻫﻤﻴﺘﻬﺎ ﺃﻭﺘﺠﺎﻫﻠﻬﺎ 
ﺃﻫﻤﻴﺔ ﻜﺒﻴﺭﺓ ﻓﻲ ﺍﺘﺨﺎﺫ  ﻟﻪﻋﻨﺼﺭ ﺍﻟﺯﻤﻥ  ﻷﻥ, ﺩﺍﺨل ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻭﺨﺎﺭﺠﻬﺎ  ﻥﻴﺍﻻﺴﺘﺸﺎﺭﻴﺎﻟﺘﺨﻁﻴﻁ ﻭﻜﺫﺍ ﺒﻤﺴﺎﻋﺩﺓ ﺍﻟﻘﺎﺌﻤﻴﻥ ﺒ
ﺴﺎﻋﺩﻫﺎ  ﻜﻠﻤﺎ ,ﺃﻥ ﺍﺴﺘﺠﺎﺒﺔ ﻭﺭﺩﻭﺩ ﻓﻌل ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻜﻠﻤﺎ ﻜﺎﻨﺕ ﺴﺭﻴﻌﺔ ﻭﺩﻗﻴﻘﺔ ﺫﻟﻙ ,ﺍﻟﻘﺭﺍﺭﺍﺕ ﺍﻟﻤﻼﺌﻤﺔ ﻓﻲ ﺍﻟﻭﻗﺕ ﺍﻟﻤﻨﺎﺴﺏ
ﻭﻜل ﻫﺫﺍ . ﻤﻥ ﺍﻟﺘﻬﺩﻴﺩﺍﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﻗﺩ ﺘﻭﺍﺠﻬﻬﺎ ﻭﺍﻟﺘﻘﻠﻴلﻻﺴﺘﻐﻼل ﺍﻟﻔﺭﺹ ﺍﻟﻤﺘﺎﺤﺔ ﺃﻤﺎﻤﻬﺎ  ﺫﻟﻙ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺘﻔﻭﻕ ﻭﺍﻻﺴﺘﻤﺭﺍﺭ
ﺃﻭ ﺨﻠﻕ ﺤﺎﺠﺎﺕ  ﻤﺸﺒﻌﺔﺍﻟﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺘﺴﺎﻫﻡ ﻓﻲ ﻤﻌﺭﻓﺔ ﺍﻟﺤﺎﺠﺎﺕ ﻏﻴﺭ  ﺒﺤﻭﺙ ﻓﻤﺜﻼ, ﻴﻨﻌﻜﺱ ﻋﻠﻰ ﺃﺩﺍﺌﻬﺎ ﺍﻟﻜﻠﻲ ﻭﺍﻟﺠﺯﺌﻲ 
ﺍﻟﻤﻭﺍﻟﻲ  ﺍﻟﺠﺩﻭلﻭ, ﺍﻻﺴﺘﺠﺎﺒﺔ ﻓﻲ ﺍﻟﻭﻗﺕ ﺍﻟﻤﻼﺌﻡ ﺘﺘﻡﺠﺩﻴﺩﺓ ﻭﻫﺫﺍ ﻴﺘﻁﻠﺏ ﻤﻥ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺩﺭﺍﺴﺎﺕ ﺩﻗﻴﻘﺔ ﻭﺴﺭﻴﻌﺔ ﻟﻜﻲ 










  . ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔﻋﻨﺎﺼﺭ ﺍﻟﺒﻴﺌﻴﺔ ﺍﻟﻤﺤﻴﻁﺔ ﻭﺍﻨﻌﻜﺎﺴﻬﺎ ﻋﻠﻰ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ ( 02)ﺭﻗﻡ  ﺍﻟﺠﺩﻭل
 ﻋﻠﻰ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ  ﺍﻟﺘﺄﺜﻴﺭ ﺍﻟﺘﻐﻴﺭﺍﺕ ﺍﻟﺒﻴﺌﻴﺔ ﻁﺒﻴﻌﺔ
 : ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔ ﺍﻟﻤﺘﻐﻴﺭﺍﺕ
  .ﺍﻟﺭﻜﻭﺩ -
  .ﺍﻟﻨﻘﺩﻴﺔ ﺍﻟﺴﻴﺎﺴﺎﺕ -
  .ﻀﺨﻡﺍﻟﺘ -
  .ﺍﻟﺴﻌﺭﻴﺔ ﺍﻟﺴﻴﺎﺴﺎﺕ -
  .ﺍﻟﺘﻤﻭﻴل ﻫﻴﻜل -
 .ﺍﻟﺦ... ﺍﻷﺠﻭﺭ -
ﺨﻼل ﺘﻐﻴﻴﺭ  ﻤﻥﺍﻟﺘﻐﻴﺭﺍﺕ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻨﺸﺎﻁ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ  ﺘﺅﺜﺭ
, ( ﺍﻷﺠﻭﺭ) ﺍﻟﺘﺸﻐﻴل ﻤﻌﺩلﺴﻠﻭﻙ ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻙ ﺍﻟﻨﺎﺘﺞ ﻋﻥ ﺘﻐﻴﺭ ﺍﻟﻘﺩﺭﺓ ﺍﻟﺸﺭﺍﺌﻴﺔ ﻟﻪ، 
 .ﺍﻟﺦ ...ﺍﻟﻀﺭﻭﺭﻴﺔ ﻭﺍﻟﺒﺩﻴﻠﺔ  ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕﺘﻭﻓﺭ  ﺩﺭﺠﺔ ,ﺠﺎﺕﻭﺍﻟﻤﻨﺘ ﺃﺴﻌﺎﺭ
ﺍﻟﻤﺅﺜﺭﺓ ﻋﻠﻰ ﺴﻠﻭﻙ ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻙ ﺘﺅﺜﺭ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻤﻥ ﺨﻼل  ﺍﻟﻌﻭﺍﻤلﻫﺫﻩ  ﻜل 
 . ﺍﻻﻨﺨﻔﺎﺽﻋﻠﻰ ﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺘﻬﺎ ﻭﺨﺩﻤﺎﺘﻬﺎ ﺴﻭﺍﺀ ﺒﺎﻻﺭﺘﻔﺎﻉ ﺃﻭ  ﻁﻠﺏﺍﻟ
 ﺍﻟﺩﻴﻤﻭﻏﺭﺍﻓﻴﺔ  ﺍﻟﻤﺘﻐﻴﺭﺍﺕ
   .ﺍﻟﺴﻜﺎﻨﻲ ﻨﻤﻭﺍﻟ ﻤﻌﺩل
 .ﺍﻟﺘﻭﺯﻴﻊ ﺍﻟﺠﻐﺭﺍﻓﻲ ﺍﻟﺴﻜﺎﻥ ﺍﺘﺠﺎﻫﺎﺕ -
ﻤﻌﺩل ﺍﻟﻨﻤﻭ  ﻓﻲﺘﻐﻴﺭﺍﺕ ﺃﻥ ﻴﺘﺄﺜﺭ ﺤﺠﻡ ﻭﻨﻭﻉ ﺍﻟﻁﻠﺏ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺝ ﺒﺎﻟ ﻴﻤﻜﻥ
ﺒﺩﻭﺭﻩ  ﻭﻫﺫﺍ ,ﺍﻟﺴﻜﺎﻨﻲ ﻭﻜﺫﺍ ﺍﺘﺠﺎﻫﺎﺕ ﺍﻟﺘﻭﻁﻥ ﺍﻟﺠﻐﺭﺍﻓﻲ ﻟﻸﻓﺭﺍﺩ ﺩﺍﺨل ﺍﻟﻤﺠﺘﻤﻊ
 . ﻭﺃﺴﻌﺎﺭﻫﺎ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕﻴﺅﺜﺭ ﻋﻠﻰ ﻗﻨﻭﺍﺕ ﺍﻟﺘﻭﺯﻴﻊ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﻭﻁﺒﻴﻌﺔ 
 ﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴﺔ ﻁﺒﻴﻌﺔ




   .ﺤﺩﺓ ﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴﺔ ﺘﺯﺍﻴﺩ -
ﺍﻹﻨﺘﺎﺝ  ﻤﺴﺘﻭﻯﺕ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺴﻭﺍﺀ ﻋﻠﻰ ﺤﺭﻜﺔ ﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴﻴﻥ ﻋﻠﻰ ﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺎ ﺘﺅﺜﺭ -
ﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺱ ﻤﻥ ﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ ﻭﺨﺩﻤﺎﺕ ﺠﺩﻴﺩﺓ ﻭ ﻤﺘﻔﻭﻗﺔ  ﻴﻘﺩﻤﻪﺒﻤﺎ  ﻭﺫﻟﻙ, ﻭﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ 
ﻟﻼﺴﺘﺠﺎﺒﺔ ﻭﺍﻟﺘﻔﻭﻕ ﺍﻟﺴﺭﻴﻊ ﻟﻀﻤﺎﻥ  ﻴﺩﻓﻌﻬﺎﻋﻠﻰ ﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻭﻫﺫﺍ ﻤﺎ 
  .ﺒﻘﺎﺀﻫﺎ ﻭﺍﺴﺘﻤﺭﺍﺭﻫﺎ
  
ﺃﻨﺸﻁﺘﻬﺎ  ﺘﻜﺜﻴﻑﻜﺎﻨﺕ ﺤﺩﺓ ﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴﺔ ﺸﺩﻴﺩﺓ، ﺩﻓﻊ ﺫﻟﻙ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺇﻟﻰ  ﻜﻠﻤﺎ -
 ﻭﻴﻘﻴﺔ ﻟﻠﻤﺤﺎﻓﻅﺔ ﺍﻟﺘﺴ
 :ﻭﺍﻟﺤﻜﻭﻤﻴﺔ ﺍﻟﻘﺎﻨﻭﻨﻴﺔ ﺍﻟﻤﺘﻐﻴﺭﺍﺕ
ﻓﻲ ﺸﺭﻭﻁ ﺍﻟﺼﺤﺔ ﻭﺍﻷﻤﻥ ﻟﺤﻤﺎﻴﺔ  ﺍﻟﺩﻭﻟﺔﺘﺩﺨﻼﺕ  -
  .ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻙ 
, ﻗﻭﺍﻨﻴﻥ ﺍﻻﻨﺩﻤﺎﺝ, ﻭﺍﻟﺭﺴﻭﻡ ﺍﻟﻀﺭﺍﺌﺏ -
 .ﺍﻟﻅﺭﻭﻑ ﺍﻟﺴﻴﺎﺴﻴﺔ ﻭﺍﻷﻤﻨﻴﺔ, ﺍﻻﺴﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺕ
ﻋﻠﻰ ﺤﺭﻴﺔ  ﺍﻟﺘﺄﺜﻴﺭﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﻟﻘﺎﻨﻭﻨﻴﺔ ﻭﺍﻟﺤﻜﻭﻤﻴﺔ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻤﻥ ﺨﻼل  ﺘﺅﺜﺭ
ﻤﺴﺌﻭﻟﻴﺘﻬﺎ ﺍﻻﺠﺘﻤﺎﻋﻴﺔ، ﺘﺸﺠﻴﻊ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻋﻠﻰ  ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺘﺤﻤﻴل , ﺍﻻﻨﺩﻤﺎﺝ
ﻴﻨﺘﺞ ﻋﻥ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﺘﻐﻴﺭﺍﺕ ﻓﺭﺹ ﻭﺘﻬﺩﻴﺩﺍﺕ  ﻭﺒﺎﻟﺘﺎﻟﻲ. ﺍﻟﺘﻭﺴﻴﻊ ﺍﻟﻤﺤﻠﻲ ﻭﺍﻟﺩﻭﻟﻲ 




  .ﻭﺍﻟﺘﺠﺩﻴﺩ  ﺍﻻﺒﺘﻜﺎﺭﺩﺭﺠﺔ  -
  .ﻁﻭﻴﺭﺍﻟﺒﺤﺙ ﻭﺍﻟﺘ ﻤﺭﺍﻜﺯﺘﻭﻓﺭ  -
 .ﻭﺩﺭﺠﺔ ﺍﻟﺘﻐﻴﻴﺭ ﺍﻟﺘﻜﻨﻭﻟﻭﺠﻲ ﺍﻟﻤﻠﺘﻘﻴﺎﺕ -
ﺍﻟﺘﻜﻨﻭﻟﻭﺠﻴﺔ ﻋﻠﻰ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﻤﻥ ﺨﻼل ﺩﻓﻌﻬﺎ ﺇﻟﻰ  ﺍﻟﺘﻐﻴﺭﺍﺕ ﺘﺅﺜﺭ
ﻤﻥ ﺨﻼل ﺇﻗﺎﻤﺔ ﻋﻼﻗﺎﺕ ﻤﺘﻭﺍﺼﻠﺔ ﻤﻊ ﻤﺭﺍﻜﺯ , ﻭﺨﺩﻤﺎﺕ ﺠﺩﻴﺩﺓ  ﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕﺍﺒﺘﻜﺎﺭ 
ﻭﺍﻻﻫﺘﻤﺎﻡ  ﻭﺍﻟﺘﺤﺩﻴﺙﻟﻼﺒﺘﻜﺎﺭ  ﻜﺎﻓﻴﺔﺘﺨﺼﻴﺹ ﻤﻴﺯﺍﻨﻴﺔ  , ﺍﻟﺒﺤﺙ ﻭﺍﻟﺠﺎﻤﻌﺎﺕ 
 (.ﺍﻟﺦ...ﺍﻟﺘﻜﻭﻴﻥ, ﺍﻟﺘﺩﺭﻴﺏ) ﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻟﺒﺸﺭﻱ ﻓﻲ ﺍﻟﺠﺎﻨﺏ ﺍﻹﻨﺘﺎﺠﻲ ﻭﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲﺒﺎﻻﺴ
  503-892.ﺹ ،ﻤﺤﻤﻭﺩ ﺃﺒﻭ ﺒﻜﺭ، ﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕ ﻤﺼﻁﻔﻰﻤﻥ ﺇﻋﺩﺍﺩ ﺍﻟﺒﺎﺤﺜﺔ ﺍﻋﺘﻤﺎﺩﺍ ﻋﻠﻰ  ﺍﻟﺠﺩﻭل :ﺩﺭـﺍﻟﻤﺼ
  
ﻫﺫﻩ  ﺘﺠﺩ, ﺘﺅﺜﺭ ﻋﻠﻰ ﺃﺩﺍﺌﻬﺎ ﺍﻟﻜﻠﻲ ﻭﺍﻟﺠﺯﺌﻲ  ﺍﻟﺘﻲﻭﺇﻟﻰ ﺃﻫﻡ ﺍﻟﻤﺘﻐﻴﺭﺍﺕ ﺍﻟﺒﻴﺌﻴﺔ ﺍﻟﻤﺤﻴﻁﺔ ﺒﺎﻟﻤﺅﺴﺴﺔ  ﺒﺎﻟﺘﻁﺭﻕ       
  : ﻤﺎ ﻴﻤﻜﻥ ﺘﺭﺠﻤﺘﻪ ﻓﻲ ﺍﻟﺠﺩﻭل ﺍﻟﻤﻭﺍﻟﻲ  ﻭﻫﺫﺍ , ﺃﻓﻌﺎﻟﻬﺎ ﻟﺭﺩﻭﺩ  ﻤﻭﺍﻗﻑﺍﻷﺨﻴﺭﺓ ﻨﻔﺴﻬﺎ ﺃﻤﺎﻡ ﺜﻼﺙ 
  .ﺤﺎﻻﺕ ﺭﺩﻭﺩ ﻓﻌل ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺃﻤﺎﻡ ﺍﻟﻤﺘﻐﻴﺭﺍﺕ ﺍﻟﺒﻴﺌﻴﺔ( :  12)ﺭﻗﻡ  ﺍﻟﺠﺩﻭل
 ﻋﻠﻰ ﺃﺩﺍﺀ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ  ﺍﻟﺘﺄﺜﻴﺭ ﺍﺘﺠﺎﻫﺎﺕ ﺍﻟﻤﺘﻐﻴﺭﺍﺕ ﺍﻟﺒﻴﺌﻴﺔ ﺘﺄﺜﻴﺭ ﻤﻨﺎﻁﻕ
  ﺒﻬﺎﻴﻤﻜﻥ ﺍﺴﺘﺜﻤﺎﺭﻫﺎ ﻭﺍﻻﻨﺘﻔﺎﻉ  ﻓﺭﺹ -  .ﺍﻟﺘﺄﺜﻴﺭ ﺍﻹﻴﺠﺎﺒﻲ ﻤﻨﻁﻘﺔ -
   .ﻓﻲ ﺃﻨﺸﻁﺔ ﻤﻌﻴﻨﺔ ﻭﺍﺘﺨﺎﺫ ﻗﺭﺍﺭﺍﺕ ﻤﻨﺎﺴﺒﺔ ﻠﺩﺨﻭلﻟﻤﺸﺠﻌﺔ  ﻤﺤﻔﺯﺍﺕ -
 .ﻭﻅﻭﺍﻫﺭ ﺇﻴﺠﺎﺒﻴﺔ ﺘﺩﻓﻊ ﺇﻟﻰ ﺘﺼﺭﻓﺎﺕ ﻤﻌﻴﻨﺔ ﻤﺅﺸﺭﺍﺕ -
 . ﺃﻭ ﺘﻬﺩﻴﺩﺍﺕ ﻓﺭﺹ ﺎﻋﻠﻴﻬ ﻴﺘﺭﺘﺏﺫﺍﺕ ﺘﺄﺜﻴﺭ ﻤﺤﺎﻴﺩ ﻻ  ﺘﻐﻴﻴﺭﺍﺕ - .ﺍﻟﺘﺄﺜﻴﺭ ﺍﻟﻤﺤﺎﻴﺩ ﻤﻨﻁﻘﺔ -
  .ﻨﺔﻴﺘﺼﺭﻓﺎﺕ ﻤﻌ ﻋﻥ ﺍﻻﻤﺘﻨﺎﻉﻭﻅﻭﺍﻫﺭ ﺴﻠﺒﻴﺔ ﺘﺩﻓﻊ ﺇﻟﻰ  ﻤﺅﺸﺭﺍﺕ -  .ﺍﻟﺘﺄﺜﻴﺭ ﺍﻟﺴﻠﺒﻲ ﻤﻨﻁﻘﺔ -
   .ﺘﺘﻁﻠﺏ ﺍﻟﺘﺼﺭﻑ ﺒﺸﺄﻨﻬﺎ ﻤﺸﻜﻼﺕ -
   .ﺘﺤﺘﺎﺝ ﺇﻟﻰ ﺒﺩﺍﺌل ﻟﻠﺘﻌﺎﻤل ﺍﻟﻔﻌﺎل ﻤﻌﻬﺎ ﻗﻴﻭﺩ -
 .ﻭﻤﻼﺌﻤﺔﺼﺎﺌﺒﺔ  ﻗﺭﺍﺭﺍﺕ ﺘﻨﺫﺭ ﺒﺎﻟﺯﻭﺍل ﻭﺘﺴﺘﻠﺯﻡ ﺘﻬﺩﻴﺩﺍﺕ -
  .513، ﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕ ﺹ ﻤﺩﺨل ﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ : ﻤﺼﻁﻔﻰ ﻤﺤﻤﻭﺩ ﺃﺒﻭ ﺒﻜﺭ:  ﺍﻟﻤﺼﺩﺭ
ﺘﺘﺤﺩﺩ ﺒﺩﺭﺠﺔ ﻜﺒﻴﺭﺓ ﺒﻤﺩﻯ  ﻤﻨﺎﻓﻌﻬﺎﻭﺘﻌﻅﻴﻡ ( ﺍﻟﻜﻠﻲ ﻭ ﺍﻟﺠﺯﺌﻲ)ﺃﻥ ﻗﺩﺭﺓ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻋﻠﻰ ﺘﺤﺴﻴﻥ ﺃﺩﺍﺌﻬﺎ  ﻤﻤﺎ ﺴﺒﻕ ﻴﺘﻀﺢ
  .ﺘﻡ ﺍﻟﺘﻭﺼل ﺇﻟﻴﻬﺎ ﻓﻲ ﺍﺘﺨﺎﺫ ﺍﻟﻘﺭﺍﺭﺍﺕ ﺍﻟﺼﺎﺌﺒﺔ ﻓﻲ ﺍﻟﻭﻗﺕ ﺍﻟﻤﻨﺎﺴﺏ ﺍﻟﺘﻲﺍﻟﻘﺩﺭﺓ ﻋﻠﻰ ﺍﻻﺴﺘﻔﺎﺩﺓ ﻤﻥ ﻨﺘﺎﺌﺞ ﺍﻟﺘﺤﻠﻴل ﺍﻟﺒﻴﺌﻲ 
ﻟﻭﻅﻴﻔﺔ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻭﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ  ﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲﺍﻻ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺒﻴﻥ ﻌﻼﻗﺔﺍﻟ ﺃﻫﻤﻴﺔ ﺕﻤﺎ ﺘﻡ ﺍﻟﺘﻁﺭﻕ ﺇﻟﻴﻪ ﺍﺘﻀﺤ ﻭﻓﻕ  
ﺍﻟﻤﺴﺘﻘﺒﻠﻴﺔ ﻭﺭﺴﺎﻟﺔ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ  ﺭﺅﻴﺔﺍﻟ ﻤﻥ  ﺓﻟﻭﻅﻴﻔﺔ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻤﺴﺘﻤﺩ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲﻋﻠﻰ ﺍﻋﺘﺒﺎﺭ ﺃﻥ ﻤﻜﻭﻨﺎﺕ ﺍﻷﺩﺍﺀ 
ﻭﻴﺒﻘﻰ , ﺒﻴﻥ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﻌﻨﺎﺼﺭ ﻭﻭﻅﻴﻔﺔ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻋﻠﻰ ﻤﺴﺘﻭﺍﻫﺎ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ  ﺍﻟﺭﺒﻁﻭﺃﻫﺩﺍﻓﻬﺎ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻭﻟﻬﺫﺍ ﻋﻤﺩﻨﺎ ﺇﻟﻰ 
ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ، ﻟﻨﺼل ﻓﻲ ﺍﻷﺨﻴﺭ ﺍﻟﻰ ﺘﻭﻀﻴﺢ ﺘﺄﺜﻴﺭ  ﻟﻭﻅﻴﻔﺔ ﻲﺒﻴﻥ ﺍﻟﺨﻴﺎﺭﺍﺕ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻭﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﺘﻜﺘﻴﻜ ﺍﻟﺭﺒﻁﺤﺎﻭل ﺃﻥ ﻨ





  :ﻅﻴﻔﺔ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻓﻲ ﺘﺤﺴﻴﻥ ﺍﻻﺩﺍﺀ ﺍﻟﺘﻜﺘﻴﻜﻲ ﻟﻭ ﺩﻭﺭﺍﻻﺩﺍﺭﺓ -2-4
ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺘﺠﺩ ﻨﻔﺴﻬﺎ ﻤﻀﻁﺭﺓ ﻟﻠﻤﻔﺎﻀـﻠﺔ ﺒـﻴﻥ ﺒـﺩﻴل ﻭﺁﺨـﺭ  ﺃﻤﺎﻡﻟﺘﻌﺩﺩ ﺍﻟﺒﺩﺍﺌل ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﻤﻭﺠﻭﺩﺓ  ﻨﻅﺭﺍ  
ﻭﻗـﺩ ﻭﺠـﺩﺕ , (ﺘﻬﺩﻴﺩﺍﺕ, ﻓﺭﺹ) ﻭﺍﻟﻅﺭﻭﻑ ﺍﻟﻤﺤﻴﻁﺔ ﺒﻬﺎ ( ﻨﻘﺎﻁ ﺍﻟﻘﻭﺓ، ﻨﻘﺎﻁ ﺍﻟﻀﻌﻑ)ﺍﻨﻁﻼﻗﺎ ﻤﻥ ﺇﻤﻜﺎﻨﻴﺎﺘﻬﺎ ﺍﻟﺩﺍﺨﻠﻴﺔ 
 ﺍﻻﺴـﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺎﺕ  ﻭﻫـﻲ ، ﺇﻟﻰ ﺜﻼﺙ ﺃﻨﻭﺍﻉ ﺭﺌﻴﺴـﻴﺔ  ﻗﺴﻤﺕﺍﻟﻌﺎﻡ ﺤﻴﺙ ﺍﻟﺘﻭﺠﻪ  ﻓﻤﻥ ,ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺎﺕ ﻟﺘﺼﻨﻴﻑﻋﺩﺓ ﺃﺴﺱ 
ﻭﻤﻥ ﺤﻴﺙ ﺩﺭﺠﺔ ﺍﻟﺸﻤﻭل ﻗﺴﻤﺕ ﺇﻟﻰ ﺜﻼﺜﺔ ﺃﻨـﻭﺍﻉ ﺃﻴﻀـﺎ , ﺍﻻﺴﺘﻘﺭﺍﺭﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺎﺕ ﺍﻟﺩﻓﺎﻋﻴﺔ ﻭﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺎﺕ ,ﺍﻟﻬﺠﻭﻤﻴﺔ
   ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺎﺕﻤﺴﺘﻭﻯ ﻭﺤﺩﺍﺕ ﺍﻷﻋﻤﺎل ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻭﺃﺨﻴﺭﺍ  ﻋﻠﻰ ﻭﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺎﺕ  ﺍﻟﻌﺎﻤﺔﻭﻫﻲ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ 
ﺍﻟﺘﻜﻠﻔـﺔ  ﺘﺨﻔـﻴﺽ ﺍﺴـﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ  ﻭﻫﻲ, ﻓﻲ ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﺔ  ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔﺃﻀﺎﻑ ﺒﻭﺭ ﺘﺭ ﻨﻤﻭﺫﺠﺎ ﻟﻼﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺎﺕ  ﻜﻤﺎ ,  ﻅﻴﻔﻴﺔﺍﻟﻭ
ﺒﻤﻌﻨﻰ ﺍﻟﺤﺼﻭل ﻋﻠﻰ  ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺝ  ﺤﻴﺎﺓ ﻤﻥ ﻴﻀﻴﻑ ﻤﻌﻴﺎﺭ ﺤﺴﺏ ﺩﻭﺭﺓ ﻭﻫﻨﺎﻙ, ﻭﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﺘﺭﻜﻴﺯ ﻭﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﺘﻤﻴﺯ 
ﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺎﺕ ﺍﻻﺴـﺘﻘﺭﺍﺭ، ﺍﺴـﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺎﺕ ﺍﻻﻨﻜﻤـﺎﺵ ﺍﻭ ﺍﺴـﺘ  ،( ﺍﻟﻨﻤﻭ ﺍﻟﺩﺍﺨﻠﻲ، ﺍﻟﻨﻤﻭ ﺍﻟﺨـﺎﺭﺠﻲ )    ﺍﻟﻨﻤﻭ ﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺎﺕ
ﺒﻁﺒﻴﻌﺔ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻭﺤﺠﻤﻬﺎ ﻭﻜـﺫﺍ  ﻤﺭﺘﺒﻁ ﻩﻭﻴﺒﻘﻰ ﺃﻱ ﻤﻌﻴﺎﺭ ﻴﻤﻜﻥ ﺍﻋﺘﻤﺎﺩ( ﻔﻴﺔﺍﻟﺘﺼ ﺍﻟﺒﻴﻊ،ﺍﻟﺨﻠﻊ، ﺍﻟﺤﺼﺎﺩ، ) ﺍﻻﻨﺴﺤﺎﺏ 
  . ﺍﻟﻤﺠﺎل ﻫﺫﺍﻁﺒﻴﻌﺔ ﺍﻟﺩﺭﺍﺴﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﻴﻘﻭﻡ ﺒﻬﺎ ﺍﻟﺒﺎﺤﺙ ﻓﻲ 
ﻤﺩﻴﺭﺍ ﻋﻠﻰ  853ﻋﻴﻨﺔ ﻤﻥ  ﻤﻥ ﻁﺭﻑﺍﻟﻤﺨﺘﺎﺭﺓ ﻋﻥ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺎﺕ  ﺩﺭﺍﺴﺔﻟ ﻭﻓﻘﺎ ﻴﻠﻲ ﺃﻫﻡ ﺃﻨﻭﺍﻉ ﺍﻟﺒﺩﺍﺌل ﻭﻓﻴﻤﺎ  
  (1) :ﻜﻤﺎ ﻴﻠﻲ  ﺭﺒﻌﺔﺍﻷﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔ ﺒﺨﺼﻭﺹ ﺍﺴﺘﺨﺩﺍﻡ ﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺎﺕ  ﺍﻟﺘﻜﺭﺍﺭﺍﺕﻭﻜﺎﻨﺕ  ،ﺴﻨﺔ 54ﻤﺩﻯ 
ﺍﺴﺨﺩﺍﻤﻬﺎ ﻓﻲ ﺤﺎﻟﺔ ﺍﺭﺘﻔﺎﻉ ﻨﻤﻭ ﺍﻟﺴﻭﻕ ﻭﺍﻟﺭﻭﺍﺝ  ﻭﻴﺘﻡ  %4.45ﺒﻨﺴﺒﺔﻭﻜﺎﻨﺕ ﻤﻌﺘﻤﺩﺓ :ﺍﻟﻨﻤﻭ ﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ - ﺃ
   .ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻱ
ﺍﺴﺘﺨﺩﺍﻤﻬﺎ ﻓﻲ ﻤﺭﺤﻠﺔ ﺍﻟﺘﺤﻭﻻﺕ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔ  ﻭﻴﺘﻡ% 7.82 ﺒﻨﺴﺒﺔﻭﻜﺎﻨﺕ ﻤﻌﺘﻤﺩﺓ :  ﻤﺨﺘﻠﻁﺔ ﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ-  ﺏ
   .ﻭﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﻤﺘﻌﺩﺩﺓ ﺍﻟﺠﻨﺴﻴﺎﺕ
  .ﻓﻲ ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﺎﺕ ﺍﻟﻤﺴﺘﻘﺭﺓ ﻭﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﻟﻤﺴﺘﻘﺭﺓ  ﻭﺘﺴﺘﺨﺩﻡ% 2.9ﺒﻨﺴﺒﺔ  ﻤﻌﺘﻤﺩﺓﻭﻜﺎﻨﺕ : ﺍﻻﺴﺘﻘﺭﺍﺭ ﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ - ﺝ
ﺘﻔﺎﻉ ﺍﻟﺨﺴﺎﺌﺭ ﻓﻲ ﺤﺎﻟﺔ ﺤﺩﻭﺙ ﺃﺯﻤﺎﺕ ﻭ ﺍﺭ ﻭﺍﺴﺘﺨﺩﻤﺕ% 5.7 ﺒﻨﺴﺒﺔﻭﻜﺎﻨﺕ ﻤﻌﺘﻤﺩﺓ :ﺍﻻﻨﻜﻤﺎﺵ ﺇﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ-ﺩ
  .ﻭﺍﻟﻜﺴﺎﺩ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻱ 






                                                
ﺇﺩﺍﺭﺓ ﺃﻋﻤﺎل، ﺠﺎﻤﻌﺔ ﻋﻴﻥ ﺸﻤﺱ، ﺘﺨﺼﺹ  ﻤﺎﺠﺴﺘﻴﺭ ﺭﺴﺎﻟﺔ" ﺍﻟﻘﻴﻤﺔ  ﻟﺘﻌﻅﻴﻡﻟﻠﺴﻭﻕ ﻜﻤﺩﺨل  ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ ﺘﺨﻁﻴﻁﺍﻟ"ﻤﺤﻤﻭﺩ ﺭﺠﺏ ﺯﻗﺯﻭﻕ ﻤﺤﻤﻭﺩ  -(1)
   98. ﺹ 3002 ﺍﻟﻘﺎﻫﺭﺓ،
 
 







 ﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻻﺴﺘﻘﺭﺍﺭ ﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻻﻨﻜﻤﺎﺵ ﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﻨﻤﻭ/ﺍﻟﺘﻭﺴﻊ ﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ
 ﺍﻟﻤﺨﺘﻠﻁﺔ
















































































  .98.ﺹ, ﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕ, ﻗﺯﻭﻕ ﻤﺤﻤﻭﺩ ﺯ ﺭﺠﺏﻤﺤﻤﻭﺩ :ﺩﺭـﺍﻟﻤﺼ
  
ﺒﺸﻜل  ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ ﺃﺩﺍﺀﻫﺎ ﺍﻟﺴﺎﺒﻕ ﺃﻥ ﻗﺩﺭﺓ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺘﻔﻭﻕ ﻭﺘﺤﺴﻴﻥ ﺃﺩﺍﺀﻫﺎ ﺒﺸﻜل ﻋﺎﻡ ﻭ ﺍﻟﺠﺩﻭلﻤﻥ  ﻴﺘﻀﺢ
ﻭﻤﺩﻯ ﺍﺴﺘﻐﻼﻟﻬﺎ ﻟﻺﻤﻜﺎﻨﻴﺎﺕ , ﺃﻤﺎﻤﻬﺎ  ﺍﻟﻤﺘﺎﺤﺔ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔﺒﻁ ﺒﻤﺩﻯ ﻗﺩﺭﺘﻬﺎ ﻋﻠﻰ ﺍﻻﺴﺘﻔﺎﺩﺓ ﻤﻥ ﺍﻟﺒﺩﺍﺌل ﺘﺨﺎﺹ ﻤﺭ








  :ﺍﻟﻌﻠﻤﻲ ﻟﻭﻅﻴﻔﺔ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ  ﺍﻷﺩﺍﺀﻓﻲ ﺘﺤﺴﻴﻥ  ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﺭﻗﺎﺒﺔ ﻭﺭﺩ -3-4
ﺍﻟﺭﻗﺎﺒﺔ ﺘﺼﺒﺢ ﻤﺭﺤﻠﺘﻲ ﺍﻹﻋﺩﺍﺩ  ﻓﺒﺩﻭﻥﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ، ﺍﻟﺭﻗﺎﺒﺔ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻋﻨﺼﺭﺍ ﻫﺎﻤﺎ ﻀﻤﻥ ﻋﻤﻠﻴﺔ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ  ﺘﻌﺩ
ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ ﻭﻟﻜﻥ ﻴﺠﺏ ﻓﻲ ﻨﻔﺱ ﺍﻟﻭﻗﺕ ﻭﻀﻊ  ﺘﺤﺩﻴﺩ ﺒﻤﻜﺎﻥ ﺍﻷﻫﻤﻴﺔ ﻓﻤﻥ, ﺠﺩﻭﻯ  ﺒﺩﻭﻥ ﻭﺃ ﺍﻷﻫﻤﻴﺔﻭﺍﻟﺘﻨﻔﻴﺫ ﻗﻠﻴﻠﺔ 
ﻤﺎ ﻴﺘﻡ ﻤﻥ  ﻭﻫﻭ ﺃﻭ ﺇﻨﺠﺎﺯﻫﺎ ﻻﺘﺨﺎﺫ ﺍﻹﺠﺭﺍﺀﺍﺕ ﺍﻟﺘﺼﺤﻴﺤﻴﺔ ﺍﻟﻼﺯﻤﺔ  ﺘﺤﻘﻴﻘﻬﺎﺍﻟﻤﻘﺎﻴﻴﺱ ﻭﺍﻟﻤﺅﺸﺭﺍﺕ ﻟﻘﻴﺎﺱ ﻤﺩﻯ 
 ﺎﺘﻬﺎﺇﻤﻜﺎﻨﻴﺴﺘﻐﻼل ﻁﺭﻴﻕ ﺍﻟﺼﺤﻴﺢ ﻹﺍﻟ ﻠﻰﻟﺘﺤﻠﻴل ﻤﻥ ﺸﺄﻨﻪ ﺃﻥ ﻴﻀﻊ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻋﻫﺫﺍ ﺍ ﻻﻥ. ﺨﻼل ﻋﻤﻠﻴﺔ ﺍﻟﺭﻗﺎﺒﺔ 
ﺘﻌﻤل ﻓﻴﻬﺎ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺃﺼﺒﺤﺕ  ﺍﻟﺘﻲﺃﻥ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ  ﺤﻴﺙ ,ﺍﻟﻜﻠﻲ ﻭﺍﻟﺠﺯﺌﻲ ﺃﺩﺍﺌﻬﺎ ﻤﺴﺘﻭﻴﺎﺕﻤﻥ ﺭﻓﻊ  ﺘﻤﻜﻨﻬﺎ, ﺒﻁﺭﻴﻘﺔ ﻓﻌﺎﻟﺔ
ﻤﻥ ﻋﻤﻠﻴﺔ ﺘﻘﻴﻴﻡ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻭﺍﻷﻫﺩﺍﻑ ﺒﺼﻔﺔ ﻋﺎﻤﺔ ﻭﺴﻴﻠﺔ ﻫﺎﻤﺔ ﻻﻜﺘﺸﺎﻑ  ﻴﺠﻌلﺍﻟﺘﻐﻴﺭ ﻤﻤﺎ  ﻭﺴﺭﻋﺔ ﺘﺘﻤﻴﺯ ﺒﺸﺩﺓ
ﻟﺘﺼﺤﻴﺢ  ﺍﻟﻼﺯﻤﺔ ﺍﻻﺠﺭﺍﺀﺍﺕﻤﻌﺭﻓﺔ ﺃﺴﺒﺎﺒﻬﺎ ﻭﺍﺘﺨﺎﺫ ﻟ, ﺃﻭ ﺍﺴﺒﺎﺏ ﺍﻻﻨﺤﺭﺍﻓﺎﺕ ﻋﻥ ﻤﺅﺸﺭﺍﺕ ﺍﻻﺩﺍﺀ ﺍﻟﻀﻌﻑﻤﻭﺍﻁﻥ 
ﻭﻤﻥ , ﺘﻜﺘﻨﻔﻬﺎ ﺒﻌﺽ ﺍﻟﺼﻌﻭﺒﺎﺕ  ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔﺃﻥ ﻋﻤﻠﻴﺔ ﺘﻘﻴﻴﻡ  ﺇﻻ, ﺍﻟﻤﺴﺘﻘﺒل ﻓﻲ ﺍﻻﻭﻀﺎﻉ ﻭﺘﺤﺴﻴﻥ ﺍﻟﻭﻀﻌﻴﺔ 
   :(1)ﺎﺃﻫﻤﻬ
  .ﺘﻌﻘﺩ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﻟﻤﺤﻴﻁﺔ ﺒﺎﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺒﺎﺴﺘﻤﺭﺍﺭ  -
  .ﺼﻌﻭﺒﺔ ﺍﻟﺘﻨﺒﺅ ﺒﺎﻟﻤﺴﺘﻘﺒل ﺒﺩﻗﺔ  -
  .ﺍﻟﺦ... ﺒﺴﺒﺏ ﺍﻻﺒﺘﻜﺎﺭ ﻭﺸﺩﺓ ﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴﺔ  ﻭﺠﺎﺕﺍﻟﻤﻨﺘ ﺤﻴﺎﺓ ﺓﺍﻨﺨﻔﺎﺽ ﻓﺘﺭﺓ ﺩﻭﺭ -
  .ﺍﺭﺘﻔﺎﻉ ﻤﻌﺩل ﺍﻟﺘﻘﺎﺩﻡ ﻟﻠﺨﻁﻁ ﻤﻬﻤﺎ ﻜﺎﻨﺕ ﺘﺘﺴﻡ ﺒﺎﻟﺩﻗﺔ  -
ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ،  ﻡﻴﺃﻫﻡ ﺍﻷﺩﻭﺍﺕ ﺍﻟﻤﺴﺘﻌﻤﻠﺔ ﻓﻲ ﻤﺠﺎل ﺘﻘﻴ ﻤﻥ ﺘﺒﻘﻰ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﻤﺭﺍﺠﻌﺔ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﺼﻌﻭﺒﺎﺕ ﻓﺎﻥ ﻭﻤﻊ 
ﻤﻨﻅﻤﺔ ﻟﻠﺤﺼﻭل ﻋﻠﻰ  ﻋﻤﻠﻴﺔ" ﺒﺄﻨﻬﺎ  ﻴﺔﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠ ﺍﻟﻤﺭﺍﺠﻌﺔ  )AAA)ﺤﻴﺙ ﻋﺭﻓﺕ ﺠﻤﻌﻴﺔ ﺍﻟﻤﺤﺎﺴﺒﺔ ﺍﻷﻤﺭﻴﻜﻴﺔ 
  ﻋﻠﻴﻬﺎ ﺍﻟﻤﺘﻔﻕ ﻤﻥ ﻤﺩﻯ ﺘﻤﺎﺸﻲ ﻫﺫﻩ ﺍﻷﺩﻟﺔ ﻤﻊ ﺍﻟﻤﻌﺎﻴﻴﺭ ﻠﺘﺄﻜﺩﻟﻴﺘﻌﻠﻕ ﺒﺎﻹﺠﺭﺍﺀﺍﺕ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔ  ﻓﻴﻤﺎ,  ﻤﻬﺎﻴﺃﺩﻟﺔ ﻭﺘﻘﻴ
ﻭﻤﻥ ﺍﺠل ﺘﻘﻴﻴﻡ ﻓﻌﺎﻟﻴﺔ ﻨﻅﺎﻡ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻴﺴﻌﻰ  ،" (2)ﺍﻟﻨﺘﺎﺌﺞ ﺇﻟﻰ ﺍﻷﻁﺭﺍﻑ ﺍﻟﻤﻌﻨﻴﺔ ﻭﺇﺒﻼﻍ
  :ﺤﺼﻭل ﻋﻠﻰ ﺇﺠﺎﺒﺎﺕ ﻟﻸﺴﺌﻠﺔ ﺍﻟﻭﺍﺭﺩﺓ ﻓﻲ ﺍﻟﺠﺩﻭل ﺍﻟﻤﻭﺍﻟﻲ ﻟﻠ ﺍﻟﻤﺭﺍﺠﻌﻭﻥ
  .ﺍﻷﺴﺌﻠﺔ ﺍﻷﺴﺎﺴﻴﺔ ﻟﺘﻘﻴﻴﻡ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ( : 32)ﺭﻗﻡ  ﺩﻭلـﺍﻟﺠ
  
  ﻫل ﺘﺸﻌﺭ ﺃﻥ ﻨﻅﺎﻡ ﺍﻻﺩﺍﺭﺓ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻴﻘﺩﻡ ﻟﻙ ﻓﻭﺍﺌﺩ ﻓﻲ ﻋﻤﻠﻙ ﺍﻟﻴﻭﻤﻲ ؟: 1ﺱ
   ؟ﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻑﻫل ﺘﻌﺘﻘﺩ ﺃﻥ ﺘﻨﻔﻴﺫ ﻨﻅﺎﻡ ﺍﻷﺩﺍﺓ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻴﺄﺨﺫ ﺒﻌﻴﻥ ﺍﻻﻋﺘﺒﺎﺭ : 2ﺱ
  ﻫل ﻨﻅﺎﻡ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻤﺭﻥ ﺒﺎﻟﺩﺭﺠﺔ ﺍﻟﻜﺎﻓﻴﺔ ؟: 3ﺱ
   ؟ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔﻨﻅﺎﻡ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ  ﺭﻴﻤﺎﻫﻲ ﻭﺘﻴﺭﺓ ﺘﻁﻭ: 4ﺱ
  ﻫل ﻴﻭﻓﺭ ﻨﻅﺎﻡ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻤﻌﻠﻭﻤﺎﺕ ﺩﻗﻴﻘﺔ، ﻓﻲ ﺍﻟﻭﻗﺕ ﺍﻟﻤﻨﺎﺴﺏ ؟ : 5ﺱ
  
  
                                                
 .473-073 ﺹﻤﺭﺠﻊ ﺴﺎﺒﻕ،  ،ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ ﻭﺍﻟﻌﻭﻟﻤﺔ  ﺍﻟﺘﺨﻁﻴﻁ: ﻨﺎﺩﻴﺔ ﺍﻟﻌﺎﺭﻑ  (1)





   ؟ ﻷﺨﺭﻯﺍﻫل ﺘﻌﺘﻘﺩ ﺃﻥ ﻨﻅﺎﻡ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻟﻪ ﺘﺄﺜﻴﺭ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻤﺠﺎﻻﺕ ﺍﻟﻭﻅﻴﻔﻴﺔ : 6ﺱ
  ؟ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔﺘﺤﺴﻥ ﺒﻔﻀل ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ  ﻴﻌﺘﻘﺩ ﺃﻥ ﺃﺩﺍﺀ ﺍﻟﻤﺠﺎﻻﺕ ﺍﻟﻭﻅﻴﻔﻴﺔ ﻫل ﺘ: 7ﺱ    
  
  .393 .ﺹ ،ﺴﺎﺒﻕ ﻤﺭﺠﻊ ،ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ ﻭﺍﻟﻌﻭﻟﻤﺔ ﺍﻟﺘﺨﻁﻴﻁ: ﻨﺎﺩﻴﺔ ﺍﻟﻌﺎﺭﻑ:  ﺍﻟﻤﺼﺩﺭ
ﺘﻲ ﻤﻬﻤﺔ ﻓﻲ ﺤﺩ ﺫﺍﺘﻬﺎ ﻭﺍﻨﻤﺎ ﺍﻹﺠﺎﺒﺎﺕ ﺍﻟﻤﺘﻭﻗﻌﺔ ﻫﻲ ﺍﻟ ﻟﻴﺴﺕﻻﺸﻙ ﻓﻴﻪ ﺃﻥ ﺍﻷﺴﺌﻠﺔ ﺍﻟﻤﻁﺭﻭﺤﺔ ﻓﻲ ﺍﻟﺠﺩﻭل  ﻭﻤﻤﺎ
ﻋﻠﻰ , ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔﻨﻅﺎﻡ  ﺃﺜﺭ ﺒﻐﺭﺽ ﺍﻻﺴﺘﻔﺎﺩﺓ ﺍﻟﻘﺼﻭﻯ ﻤﻥ ﻭﺘﺤﻠﻴﻠﻬﺎﻴﺠﺏ ﺃﺨﺫﻫﺎ ﺒﻌﻴﻥ ﺍﻻﻋﺘﺒﺎﺭ 
  .ﺒﺤﺜﻨﺎ ﻤﻭﻀﻭﻉﺃﺩﺍﺌﻬﺎ ﺍﻟﻜﻠﻲ ﻭﻋﻠﻰ ﻤﺴﺘﻭﻯ ﺍﻟﻭﻅﺎﺌﻑ ﻭﻤﻨﻬﺎ ﺒﺎﻟﺨﺼﻭﺹ ﻭﻅﻴﻔﺔ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺒﺎﻋﺘﺒﺎﺭﻫﺎ  ﻤﺴﺘﻭﻯ
ﺘﻜﺭﺍﺭﻫﺎ ﻤﺭﺘﺒﻁ ﺇﻟﻰ ﺤﺩ ﻜﺒﻴﺭ ﺒﺯﻴﺎﺩﺓ  ﻓﺎﻥ ﺘﻘﻴﻡ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻀﺭﻭﺭﻴﺔ ﻟﺘﺤﺴﻴﻥ ﺃﺩﺍﺀ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻋﻤﻠﻴﺔﻜﺎﻨﺕ  ﻭﺇﺫﺍ
  .ﺘﻌﻘﺩ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﻭ ﻋﺩﻡ ﺇﺴﺘﻘﺭﺍﺭﻫﺎ
ﻓﻲ ﺍﻟﻭﻗﺕ ﺍﻟﺤﺎﻟﻲ ﻫﻲ ﻭﻅﻴﻔﺔ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ، ﻟﻬﺫﺍ ﻴﺘﻁﻠﺏ ﺍﻷﻤﺭ ﻤﺭﺍﺠﻌﺘﻬﺎ ﻤﻥ  ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔﺃﻫﻡ ﺍﻟﻭﻅﺎﺌﻑ ﺍﻟﻤﻜﻠﻔﺔ  ﻭﻟﻌل
 ﺍﻻﺤﺘﻔﺎﻅ ﻤﺩﺓ: ، ﺨﺎﺼﺔ ﺃﻨﻪ ﺘﻭﺠﺩ ﻤﺠﻤﻭﻋﺔ ﻤﻥ ﺍﻷﺴﺌﻠﺔ ﺘﻁﺭﺡ ﻋﻠﻰ ﻤﺴﺘﻭﻯ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻭﻫﻲ  ﺒﺎﻨﺘﻅﺎﻡﻭﻭﻗﺕ ﻵﺨﺭ 
ﺍﻟﻤﻴﺩﺍﻨﻴﻴﻥ ﺒﺎﻟﻤﺒﻴﻌﺎﺕ ﻋﺒﺭ ﺍﻟﻬﺎﺘﻑ،  ﺍﻟﻤﺒﻴﻌﺎﺕﻤﻥ ﺨﺎﺭﺝ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ، ﺇﺤﻼل ﻤﻨﺩﻭﺒﻲ  ﺇﺩﺍﺭﺓﺒﺎﻟﻌﻤﻼﺀ، ﺍﻟﺘﻭﺴﻊ ﺃﻭ ﺍﻟﺘﻌﺎﻗﺩ ﻤﻊ 
 ﻓﺎﻥﺍﻟﺦ ، ﻭﻟﻬﺫﺍ ...ﺍﻻﻨﺘﺭﻨﺕﻋﺒﺭ  ﻜﺎﻻﺘﺼﺎل, ﺃﺩﻭﺍﺕ ﺃﺨﺭﻯ ﻟﻼﺘﺼﺎل  ﺇﻟﻰﺘﺤﻭﻴل ﻗﺩﺭ ﺃﻜﺒﺭ ﻤﻥ ﻤﻴﺯﺍﻨﻴﺔ ﺍﻹﻋﻼﻨﺎﺕ 
ﺒﻌﻤﻠﻴﺔ ﺍﻟﻤﺭﺍﺠﻌﺔ،  ﺍﻟﻘﻴﺎﻡﺍﻟﻌﻤﻠﻲ ﻫﻲ  ﻤﺴﺘﻭﺍﻫﺎﻭﺨﺎﺼﺔ ﻓﻲ ,  ﻭﻴﺎﺘﻬﺎﻤﺴﺘ ﺠﻤﻴﻊ ﻭﻅﻴﻔﺔ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻋﻠﻰ  ﻟﺘﻘﻭﻴﻡﻁﺭﻴﻘﺔ  ﺃﻓﻀل
ﺩﻭﺭﻴﺔ  ﻋﻤﻠﻴﺔ"ﻑ ﺍﻟﻤﺭﺍﺠﻌﺔ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻴﺔ ﻋﻠﻰ ﺃﻨﻬﺎ ﻭ ﺘﻌﺭ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ،ﻨﻅﺭﺍ ﻷﻫﻤﻴﺔ ﻫﺫﻩ ﺍﻷﺨﻴﺭﺓ ﻓﻲ ﺘﺤﺴﻴﻥ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ 
ﺒﻐﺭﺽ  ﺔﻴﺠﻴﺍﻷﻫﺩﺍﻑ ﻭﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘ ﻤﺜل  -ﺃﻭ ﻓﺭﻭﻋﻬﺎ  - ﻻﺨﺘﻴﺎﺭ ﺍﻟﺒﻴﺌﻴﺔ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻴﺔ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﻭﻤﺴﺘﻘﻠﺔﺸﺎﻤﻠﺔ ﻭﻤﻨﻅﻤﺔ 
  ."(1)ﺃﻤﺎﻜﻥ ﺍﻟﺘﻬﺩﻴﺩﺍﺕ ﻭﺍﻟﻔﺭﺹ ﻭﺍﻟﺘﻭﺠﻪ ﺒﺨﻁﺔ ﻋﻤل ﻟﺘﻁﻭﻴﺭ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ  ﺘﺤﺩﻴﺩ
ﺘﺤﺴﻴﻥ ﺍﻷﺩﺍﺀ  ﻓﻲ ﻭﺩﻭﺭﻫﺎ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔﺍﻟﻤﻭﺍﻟﻲ ﻴﻭﻀﺢ ﻤﺠﻤﻭﻋﺔ ﻤﻥ ﺍﻷﺴﺌﻠﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﺒﻴﻥ ﺃﻫﻤﻴﺔ ﺍﻟﻤﺭﺍﺠﻌﺔ  ﻭﺍﻟﺠﺩﻭل
  :ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ 
  .ﻤﻜﻭﻨﺎﺕ ﻤﺭﺍﺠﻌﺔ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ(: 42)ﺩﻭلـﺠ
ﻟﻬﺎ ؟ ﻫل  ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲﺘﻤﺕ ﺼﻴﺎﻏﺔ ﺭﺴﺎﻟﺔ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺒﻌﺒﺎﺭﺍﺕ ﻭﺍﻀﺤﺔ ﺘﺩﻋﻡ ﺍﻷﺩﺍﺀ  ﻫل ﺭﺴﺎﻟﺔ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ  :ﺃ
 ﻫﻲ ﻗﺎﺒﻠﺔ ﻟﻠﺘﻁﺒﻴﻕ؟
 ﻭﻗﻴﺎﺴﻪ؟  ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲﻭﻀﻌﺕ ﺃﻫﺩﺍﻑ ﻭﻏﺎﻴﺎﺕ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺒﻭﻀﻭﺡ ﻟﺘﻭﺠﻴﻪ ﺍﻷﺩﺍﺀ  ﻫل ﺃﻫﺩﺍﻑ ﻭﻏﺎﻴﺎﺕ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ : ﺏ
 ﻓﺭﺼﻬﺎ؟ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻲ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﻭﻤﻭﺍﺭﺩﻫﺎ ﻭ ﻤﺭﻜﺯﺍﻟﻓﻲ ﺍﻻﻋﺘﺒﺎﺭ ﻤﻌﻁﻴﺎﺕ  ﺃﺨﺫﺍ
 ﻫل ؟ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻴﺔ ﺃﻫﺩﺍﻓﻬﺎﻋﺒﺭﺕ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻋﻥ ﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺘﺴﻭﻴﻘﻴﺔ ﻭﺍﻀﺤﺔ ﻟﺘﺤﻘﻴﻕ  ﻫل ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ: ﺝ
ﻫل ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻤﻼﺌﻤﺔ ﻟﺩﻭﺭﺓ ﺤﻴﺎﺓ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺝ ﻭﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺎﺕ  ﻤﻘﻨﻌﺔ؟ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ 
ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺍﻓﻀل ﻗﻭﺍﻋﺩ ﻭﺃﺴﺱ ﺘﺠﺯﺌﺔ ﺍﻟﺴﻭﻕ؟ ﻫل ﻟﺩﻯ  ﺘﺴﺘﺨﺩﻡﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴﻴﻥ؟ ﻫل 
ﺍﻟﺴﻭﻕ ﻭﺍﺨﺘﻴﺎﺭ ﺃﻓﻀﻠﻬﺎ؟ ﻫل ﻁﻭﺭﺕ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ  ﺃﺠﺯﺍﺀﺔ ﻟﻘﻴﺎﺱ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻤﻌﺎﻴﻴﺭ ﻭﺍﻀﺤ
 ﻤﺯﻴﺞﺍﻟﻤﺜﻠﻰ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻌﻨﺎﺼﺭ ﺍﻟﺭﺌﻴﺴﻴﺔ ﻓﻲ  ﺒﻁﺭﻴﻘﺔﻤﺯﻴﺠﺎ ﻓﻌﺎﻻ؟ ﻫل ﺘﻘﺴﻡ ﺍﻟﻤﻭﺍﺭﺩ 
                                                




ﻤﻥ ﺃﻥ ﺃﻫﺩﺍﻑ ﺍﻟﺨﻁﺔ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻴﺔ ﺘﺤﻘﻘﺕ؟ ﻫل ﺘﺤﻠل  ﻠﺘﺄﻜﺩﻟﺇﺠﺭﺍﺀﺍﺕ ﺍﻟﺭﻗﺎﺒﺔ ﻤﻼﺌﻤﺔ  ﻫل ﻤﺭﺍﻗﺒﺔ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ  ﻨﻅﺎﻡ - ﺩ
 ﻟﻤﻨﺘﺠﺎﺕ ﻭﺍﻷﺴﻭﺍﻕ ﻭﺍﻟﻤﻨﺎﻁﻕ ﻭﻗﻨﻭﺍﺕ ﺍﻟﺘﻭﺯﻴﻊ؟ ﺩﻭﺭﻴﺎ ﺭﺒﺤﻴﺔ ﺍ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ
 ﺘﺭﺍﺠﻊ ﺘﻜﺎﻟﻴﻑ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺩﻭﺭﻴﺎ ؟ ﻫل
ﻭﻗﻨﻭﺍﺕ ﺘﻭﺯﻴﻌﻬﺎ؟ ﻫل  ﻭﻤﻨﺎﻁﻘﻬﺎﻫﻲ ﺭﺒﺤﻴﺔ ﻤﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺍﻟﻤﺨﺘﻠﻔﺔ ﻭﺃﺴﻭﺍﻗﻬﺎ  ﻤﺎ ﺍﻟﺭﺒﺤﻴﺔ ﺘﺤﻠﻴل  -ﻩ
 ؟  ﺍﻷﺠﺯﺍﺀﺽ ﻌﺒ ﻤﻥﻴﺠﺏ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺃﻥ ﺘﺩﺨل ﻭﺘﺘﻭﺴﻊ ﻭﺘﺘﻌﺎﻗﺩ ﺃﻡ ﺘﻨﺴﺤﺏ 
ﺃﺩﺍﺌﻬﺎ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ؟ ﻤﺎ ﻫﻲ  ﻜﻔﺎﺀﺓﻫﻲ ﺍﻟﻤﺅﺸﺭﺍﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻌﺘﻤﺩ ﻋﻠﻴﻬﺎ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻓﻲ ﺩﺭﺍﺴﺔ  ﻤﺎ ( ﺎﻟﻴﺔﺍﻟﻔﻌ )ﺍﻟﺘﻜﻠﻔﺔ ﺘﺤﻠﻴل -ﻭ
ﻫل ﻴﻤﻜﻥ ﺍﺘﺨﺎﺫ ﺨﻁﻭﺍﺕ  ﺍﻟﻼﺯﻡ؟ﺍﻟﻨﺸﺎﻁﺎﺕ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻴﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﻜﻠﻔﺕ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺍﻜﺜﺭ ﻤﻥ 
 ﻟﺘﺨﻔﻴﺽ ﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻑ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻴﺔ ؟
   422 -022ﺹ  ،ﺍﻟﺴﺎﺒﻕ ﺍﻟﻤﺭﺠﻊ ،ﺘﺭﺠﻤﺔ ﻓﻴﺼل ﻋﺒﺩ ﺍﷲ ﺒﺎﻜﺭ :ﻓﻠﻴﺏ ﻜﻭﺘﻠﺭ:  ﺍﻟﻤﺼﺩﺭ
ﻋﻠﻰ ﻤﺴﺘﻭﻯ ﺍﻟﻨﺸﺎﻁ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ ﻓﻲ  ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔﻫﻭ ﺃﻫﻤﻴﺔ ﺍﻟﺭﻗﺎﺒﺔ  ﺍﻟﺴﺎﺒﻕﻴﻤﻜﻥ ﺍﺴﺘﺨﻼﺼﻪ ﻤﻥ ﺍﻟﺠﺩﻭل  ﻭﻤﺎ 
, ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﻓﻲ ﻤﺴﺘﻭﺍﻩ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ  ﺍﻷﺩﺍﺀﺤﻴﺙ ﺃﻥ ﺍﻟﺘﻘﻴﻴﻡ ﺒﻬﺫﺍ ﺍﻷﺴﻠﻭﺏ ﻤﻥ ﺸﺄﻨﻪ ﺘﺤﺴﻴﻥ , ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ  























  :ﺍﻟﺜﺎﻨﻲ لـﻼﺼﺔ ﺍﻟﻔﺼـــﺨ
  
ﺘﻁﻭﺭﻩ , ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕﻭﺨﺎﺼﺔ ﻤﻨﻬﺎ ﻨﺸﺄﺓ , ﻟﻤﻔﺎﻫﻴﻡ ﺍﻷﺴﺎﺴﻴﺔ ﻓﻲ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕﺍﻟﻔﺼل ﺃﻫﻡ ﺍﻟﺠﻭﺍﻨﺏ ﺍﻟﻨﻅﺭﻴﺔ ﻭﺍ ﻫﺫﺍ ﺘﻨﺎﻭل         
ﻫـﺫﻩ  ﺃﻥ ﺒﺎﻋﺘﺒـﺎﺭ , ﺍﻟﺘﺭﻭﻴﺞ ﻭﺍﻟﺘﻭﺯﻴـﻊ ,  ﺍﻟﺴﻌﺭ, ﻭﺃﻴﻀﺎ ﻋﻨﺎﺼﺭ ﺍﻟﻤﺯﻴﺞ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ ﻭﺍﻟﻤﺘﻤﺜﻠﺔ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺝ , ﻭﻤﻔﻬﻭﻤﻪ
, ﺘﺒﻨﻰ ﻋﻠﻴﻬﺎ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻴﺔ ﺍﻟﻨﺎﺠﺤﺔ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺍﻻﻗﺘﺼـﺎﺩﻴﺔ  ﺍﻟﺘﻲﻴﺔ ﺍﻟﻌﻨﺎﺼﺭ ﺍﻟﻤﺘﻜﺎﻤﻠﺔ ﺘﺸﻜل ﺍﻷﺭﻜﺎﻥ ﺍﻷﺴﺎﺴ
ﻤﺜل ﻤﺅﺸـﺭ , ﺒﻌﺽ ﺍﻟﻤﺅﺸﺭﺍﺕ ﺍﻷﺴﺎﺴﻴﺔ ﺍﻟﻤﺴﺘﺨﺩﻤﺔ ﻓﻲ ﻗﻴﺎﺱ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔ  ﺇﻟﻰﻜﻤﺎ ﺘﻁﺭﻕ 
  .ﻭﻏﻴﺭﻫﺎﻤﺅﺸﺭ ﺍﻟﻨﻤﻭ ﻭﺍﻟﺘﻭﺴﻊ , ﺍﻟﺤﺼﺔ ﺍﻟﺴﻭﻗﻴﺔ 
  
ﺤـﺩﻴﺙ ﻓـﻲ  ﻜﺄﺴﻠﻭﺏﺘﺤﻠﻴل ﺍﻟﻌﻼﻗﺔ ﺍﻟﻭﻁﻴﺩﺓ ﺒﻴﻥ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ  ﺘﻡ ﺍﻟﺘﻁﺭﻕ ﺇﻟﻰ ﺩﺭﺍﺴﺔ ﻭ ﺍﻷﺨﻴﺭ ﻭﻓﻲ        



























  :ﻞ ﺍﻟﺜﺎﻟﺚــــــﺍﻟﻔﺼ
  
  ﺔـﺪﺍﻝ ﻟﺼﻨﺎﻋﺔ ﺍﻷﺩﻭﻳـﻣﺠﻤﻊ ﺻﻴﺣﺎﻟﺔ  ﺩﺭﺍﺳﺔ              



















  :ﺘﻤﻬﻴـــﺩ 
  
 ﻤﻨﺘﺠﺎﺘـﻪ ﻭﻴﻌﺘﺒﺭ ﻗﻁﺎﻉ ﺼﻨﺎﻋﺔ ﺍﻷﺩﻭﻴﺔ ﻤﻥ ﺃﻫﻡ ﺍﻟﻘﻁﺎﻋﺎﺕ ﺍﻟﺤﻴﻭﻴﺔ ﻓﻲ ﺍﻟﻌﺎﻟﻡ ﻭ ﻫﺫﺍ ﺭﺍﺠﻊ ﺇﻟﻰ ﻁﺒﻴﻌﺔ ﻤﺘﻌﺎﻤﻠﻴﻪ 
ﺍﻟﺘﻲ ﻴﺠﺏ ﺃﻥ ﺘﺘﻤﻴﺯ ﺒﺎﻟﺠﻭﺩﺓ ﺍﻟﻌﺎﻟﻴﺔ، ﻭ ﺍﻟﺠﺯﺍﺌﺭ ﻜﻤﺜﻴﻼﺘﻬﺎ ﻤﻥ ﺍﻟﺩﻭل ﺸﻬﺩﺕ ﻨﻤـﻭﺍ ﻤﺘﺴـﺎﺭﻋﺎ ﻓـﻲ ﻤﺠـﺎل  ,ﺍﻟﺨﺎﺼﺔ
ﻗـﺩﺭﺍﺕ ﺘﻬﻼﻙ ﺍﻟﺼﻴﺩﻻﻨﻲ، ﺤﻴﺙ ﻴﻤﺜل ﺍﺴﺘﻴﺭﺍﺩ ﺍﻟﻤﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﻟﺼﻴﺩﻻﻨﻴﺔ ﻤﻨﻔﺫﺍ ﻫﺎﻤﺎ ﻟﺘﻠﺒﻴﺔ ﺤﺎﺠﺎﺕ ﺍﻟﺒﻼﺩ ﻨﺘﻴﺠﺔ ﻟﻀﻌﻑ ﺍﻹﺴ
ﺍﻟﻁﻠﺏ ﺍﻟﻤﺘﺯﺍﻴﺩ ﻋﻠﻰ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺝ ﺍﻟﺤﻴﻭﻱ ﻜﺎﻥ ﻟﺯﺍﻤﺎ ﺘﻁـﻭﻴﺭ ﺍﻟﺼـﻨﺎﻋﺔ  ، ﻭ ﺃﻤﺎﻡﺍﻟﻭﻁﻥ ﻓﻲ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻤﺠﺎل ﻗﻁﺎﻉ ﺍﻹﻨﺘﺎﺝ
ﻤـﻥ ﺨـﻼل , ﺍﻟﻘﻁـﺎﻉ  ﺒﻬﺫﺍ ﺍﻟﻨﻅﺭ ﻓﻲ ﺴﻴﺎﺴﺎﺘﻬﺎ ﺍﻟﺨﺎﺼﺔ ﻭ ﺠﺩﺕ ﺍﻟﺩﻭﻟﺔ ﻨﻔﺴﻬﺎ ﻤﺠﺒﺭﺓ ﻋﻠﻰ ﺇﻋﺎﺩﺓﺤﻴﺙ , ﺍﻟﺼﻴﺩﻻﻨﻴﺔ 
  .ﺍﻟﺒﺎﺏ ﺃﻣﺎﻡ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ ﺘﺸﺠﻴﻊ ﺍﻻﺴﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻟﻭﻁﻨﻲ ﻭﻓﺘﺢ
ﺘﻌﺘﺒﺭ ﻤﺅﺴﺴﺔ ﺼﻴﺩﺍل ﻨﻤﻭﺫﺠﺎ ﺤﻴﺎ ﻟﻬﺫﻩ ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﺔ ﻓﻲ ﺍﻟﺠﺯﺍﺌﺭ، ﺤﻴﺙ ﺍﺴـﺘﻁﺎﻋﺕ ﺃﻥ ﺘﺤﺘـل ﺍﻟﺭﻴـﺎﺩﺓ ﻋﻠـﻰ ﻭ  
ﻟﻜﻨﻬـﺎ ﺘﻁﻤـﺢ ﺇﻟـﻰ ﺘﻐﻁﻴـﺔ  % 74ﺴـﺒﺔ ﺍﻟﻤﺴﺘﻭﻯ ﺍﻟﻭﻁﻨﻲ ﻓﻲ ﺼﻨﺎﻋﺔ ﺍﻷﺩﻭﻴﺔ ﺒﺘﻐﻁﻴﺔ ﺤﺎﺠﻴﺎﺕ ﺍﻟﺴﻭﻕ ﺍﻟﻭﻁﻨﻴﺔ ﺒﻨ
ﻭﻤﻥ ﺜﻡ  ﺍﻟﺩﺨﻭل ﺇﻟﻰ ﺍﻷﺴﻭﺍﻕ ﺍﻟﺩﻭﻟﻴﺔ ﺒﻜل ﺜﻘﺔ ﻭ ﺠﺩﺍﺭﺓ، ﻭ ﻟﻜﻲ ﻴﺘﺴﻨﻰ ﻟﻬـﺎ ﺫﻟـﻙ ﻭ  1102ﻨﺴﺒﺔ ﻤﻊ ﺁﻓﺎﻕ ﻋﺎﻡ 05%
ﺒﻬﺩﻑ ﺘﺤﻘﻴﻕ ﻤﺴﺘﻭﻴﺎﺕ ﺃﻋﻠﻰ ﻤﻥ ﺍﻷﺩﺍﺀ، ﻭ ﻨﺤﻥ ﻓـﻲ ,ﺠﺩﺕ ﻨﻔﺴﻬﺎ ﻤﺘﺒﻨﻴﺔ ﻤﻨﻬﺞ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻓﻲ ﺩﺴﺘﻭﺭ ﻋﻤﻠﻬﺎ 
، ﺤﻴﺙ ﻨﺒﺩﺃ ﺒﺘﺸﺨﻴﺹ ﺍﻟﺴﻭﻕ ﺍﻟﻌﺎﻟﻤﻴـﺔ ﻟﻸﺩﻭﻴـﺔ ﻭ ﻟﻤﺠﻤﻊ ﺼﻴﺩﺍل  ﻠﻰ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲﻨﺭﻜﺯ ﻋ ﺴﻭﻑ ﺩﺭﺍﺴﺘﻨﺎ ﻟﻠﺴﻭﻕ
ﻤﻭﻗﻊ ﺍﻟﺴﻭﻕ ﺍﻟﺠﺯﺍﺌﺭﻴﺔ ﻤﻨﻬﺎ، ﺜﻡ ﺘﻌﺭﻴﻑ ﺒﻤﺠﻤﻊ ﺼﻴﺩﺍل، ﻭ ﺇﺩﺍﺭﺘﻪ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻭ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﺘﺴـﻭﻴﻘﻲ ﺍﻟﺨـﺎﺹ ﺒـﻪ، ﻭ 




















 .ﺘﻘﺩﻴﻡ ﻋﺎﻡ ﻟﻤﺠﻤﻊ ﺼﻴﺩﺍل:  ﺍﻷﻭلﺙ ــﺍﻟﻤﺒﺤ
  :ﻠﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ ﺍﻟﺼﻴﺩﻻﻨﻴﺔﻟﺍﻟﺴﻭﻕ ﺍﻟﻌﺎﻟﻤﻴﺔ  1-1
ﻭﻫﺫﺍ ﺍﻟـﺭﻗﻡ , ﻤﻠﻴﺎﺭ ﺩﻭﻻﺭ ﺴﻨﻭﻴﺎ  003ﺘﺸﻴﺭ ﺍﻹﺤﺼﺎﺌﻴﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﻟﻤﻴﺔ ﺇﻟﻰ ﺃﻥ ﻗﻴﻤﺔ ﺍﻻﺴﺘﻬﻼﻙ ﺍﻟﻌﺎﻟﻤﻲ ﻤﻥ ﺍﻟﺩﻭﺍﺀ ﺘﺘﺠﺎﻭﺯ 
ﻤﺎ ﺘﺯﻴـﺩ ﻨﺴـﺒﺘﻪ ( ﺃﻭﺭﻭﺒﺎ ﻭﺍﻟﻴﺎﺒﺎﻥ , ﺃﻤﺭﻴﻜﺎ ﺍﻟﺸﻤﺎﻟﻴﺔ) ﺤﻴﺙ ﺘﺴﺘﻬﻠﻙ ﺍﻟﺩﻭل ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﻴﺔ , ﻴﺸﻴﺭ ﺇﻟﻰ ﺃﻫﻤﻴﺔ ﺴﻭﻕ ﺍﻷﺩﻭﻴﺔ 
ﺫﺍﺕ  )ﻜﻤﺎ ﺍﺭﺘﻔﻌﺕ ﺍﻟﻤﺒﻴﻌﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﻟﻤﻴﺔ ﻤﻥ ﺍﻷﺩﻭﻴﺔ ﺍﻟﻤﺭﺨﺼـﺔ , ﻤﻥ ﺍﻻﺴﺘﻬﻼﻙ ﺍﻟﻌﺎﻟﻤﻲ ﻤﻥ ﺍﻟﺩﻭﺍﺀ %  08ﻋﻥ ﺤﻭﺍﻟﻲ 
ﻤﻠﻴﺎﺭ ﺩﻭﻻﺭ ﻁﺒﻘﺎ ﻟﻺﺤﺼـﺎﺀﺍﺕ ﺍﻟﺘـﻲ ﺘﻨﺸـﺭﻫﺎ  005ﻟﺘﺼل ﺍﻟﻰ ,  4002ﺨﻼل ﻋﺎﻡ % 7ﺒﻨﺴﺒﺔ ( ﺒﺭﺍﺀﺍﺕ ﺍﻻﺨﺘﺭﺍﻉ
ﻭﺍﻟﺠـﺩﻭل ﺍﻟﻤـﻭﺍﻟﻲ ﻴﻭﻀـﺢ ﻨﺴـﺏ . (1)" SMI"ﺴﺘﺸﺎﺭﻴﺔ ﺍﻟﺒﺭﻴﻁﺎﻨﻴﺔ ﻟﻠﺼﺤﺔ ﺍﻟﻤﻌﺭﻭﻓﺔ ﺍﺨﺘﺼﺎﺭﺍ ﺒﺎﺴﻡ ﺍﻟﻤﺠﻤﻭﻋﺔ ﺍﻻ
   0002ﺍﺴﺘﻬﻼﻙ ﺍﻟﺩﻭﺍﺀ ﻓﻲ ﺃﻨﺤﺎﺀ ﺍﻟﻌﺎﻟﻡ ﻟﺴﻨﺔ 
  : %ﺍﻟﻭﺤﺩﺓ  .0002ﺴﻨﺔ ﻟﺘﻭﺯﻴﻊ ﺍﻻﺴﺘﻬﻼﻙ ﺍﻟﻌﺎﻟﻤﻲ ﻟﻸﺩﻭﻴﺔ (: 52)ﺩﻭل ﺭﻗﻡ ـﺠ 
  







  ﻤﺠﻤﻊ ﺼﻴﺩﺍلﻤﺼﻠﺤﺔ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ، : ﺩﺭ ـﺍﻟﻤﺼ          
ﻤﻥ ﺍﻻﺴـﺘﻬﻼﻙ  % 4.04ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻰ ﺍﻥ ﺍﻟﺴﻭﻕ ﺍﻻﻤﺭﻴﻜﻲ ﻴﺴﺘﺤﻭﺫ  3002ﻭ ﺘﺸﻴﺭ ﺒﻌﺽ ﺍﻻﺤﺼﺎﺌﻴﺎﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﻨﺸﺭﺕ ﻋﺎﻡ 
ﻭ  % 3.41ﻤﻥ ﺍﻻﺴﺘﻬﻼﻙ ﺍﻟﻌﺎﻟﻤﻲ ﻓﻴﻤﺎ ﺘﺴﺘﺤﻭﺫ ﺍﻟﻴﺎﺒـﺎﻥ ﻋﻠـﻰ ﻨﺴـﺒﺔ  % 8.32ﺍﻥ  ﺍﻭﺭﺒﺎ ﺘﺴﺘﺤﻭﺫ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻌﺎﻟﻤﻲ ﻭ 
ﻭﻫﺫﺍ ﻴﺒﻴﻥ ﺍﻟﻔﺠﻭﺓ ﺍﻻﺴﺘﻬﻼﻜﻴﺔ ﺍﻟﻭﺍﺴﻌﺔ ﺒﻴﻥ ﺍﻟﺩﻭل ﺍﻟﻤﺘﻘﺩﻤﺔ ﺩﻭل  .ﻓﻘﻁ % 5.12ﺍﻟﺒﺎﻗﻲ ﺘﺴﻬﻠﻜﻪ ﺩﻭل ﺍﻟﻌﺎﻟﻡ ﺍﻟﺜﺎﻟﺙ ﺒﻨﺴﺒﺔ 
  .ﺍﻟﻌﺎﻟﻡ ﺍﻟﺜﺎﻟﺙ ﻓﻲ ﻤﺠﺎل ﺍﻟﺩﻭﺍﺀ 
ﻭﺍﻷﺨﻼﻗﻴﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﺤﻴﻁ ﺒـﻪ  ﺍﻟﻘﺎﻨﻭﻨﻴﺔﺘﺘﻤﺜل ﻓﻲ ﺍﻟﻘﻴﻭﺩ , ﺍﻷﺩﻭﻴﺔ ﻴﺘﻤﻴﺯ ﺒﻁﺒﻴﻌﺔ ﺨﺎﺼﺔ  ﺇﻥ ﻗﻁﺎﻉ ﺼﻨﺎﻋﺔﻋﻠﻰ ﺍﻋﺘﺒﺎﺭ     
   :(2)ﻭﺍﻟﺘﻲ ﺘﻌﻭﺩ ﺇﻟﻰ ﻋﺩﺓ ﻋﻭﺍﻤل ﻤﻨﻬﺎ, ﺇﻀﺎﻓﺔ ﺇﻟﻰ ﺍﺭﺘﻔﺎﻉ ﺘﻜﺎﻟﻴﻑ ﺍﻻﺴﺘﺜﻤﺎﺭ ﻓﻲ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻤﺠﺎل 
  .ﺍﻟﻤﻭﺍﺼﻔﺎﺕ ﺍﻟﺨﺎﺼﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﺘﻁﻠﺒﻬﺎ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﺔ -
ﺘﻜﺎﺭ ﻋﺩﺩ ﻤﺤﺩﻭﺩ ﻤﻥ ﺍﻟﺸﺭﻜﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﻟﻤﻴﺔ ﺍﻟﻜﺒـﺭﻯ ﻟﻬـﺫﻩ ﺍﺤ.ﺍﺭﺘﻔﺎﻉ ﺘﻜﻠﻔﺔ ﺍﻟﺘﻘﻨﻴﺔ ﺍﻟﻤﺴﺘﺨﺩﻤﺔ ﻓﻲ ﺼﻨﺎﻋﺔ ﺍﻟﺩﻭﺍﺀ -
 .ﻭﺍﻟﺸﺭﻭﻁ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻔﺭﻀﻬﺎ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺩﻭل ﻭﺍﻟﺸﺭﻜﺎﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﺭﻏﺏ ﻓﻴﻬﺎ, ﺍﻟﺘﻘﻨﻴﺔ 
 .ﻭﻤﺭﺍﻗﺒﺔ ﺍﻟﺠﻭﺩﺓ, ﺍﺭﺘﻔﺎﻉ ﺘﻜﻠﻔﺔ ﺍﻟﻤﻭﺍﺩ ﺍﻟﺨﺎﻡ -
 
                                                
  7002/50/01: ﺗﺎرﯾﺦ اﻟﺰﯾﺎرة                              mth.821791/21/6002/scimonocE/moc.hpale.WWW -  (1)
   .(2)        .tic.po
 
 ﻧﺴﺒﺔ ﺍﻻﺳﺘﻬﻼﻙﺍﳌﻨﻄﻘﺔ               
 83 %  ﺃﻣﺮﻳﻜﺎ ﺍﻟﺸﻤﺎﻟﻴﺔ
 4.42 %  ﺃﻭﺭﺑﺎ ﺍﻟﻐﺮﺑﻴﺔ
 4.61 %  ﺍﻟﻴﺎﺑﺎﻥ
 6 %   ﺃﻣﺮﻳﻜﺎ ﺍﻟﻼﺗﻴﻨﻴﺔ
 3.1 %  ﺇﻓﺮﻳﻘﻴﺎ
 9.91 %  ﺑﺎﻗﻲ ﺍﻟﻌﺎﱂ
 
 
  : ﺍﻟﺴﻭﻕ ﺍﻟﺠﺯﺍﺌﺭﻴﺔ ﻟﻠﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ ﺍﻟﺼﻴﺩﻻﻨﻴﺔ -2-1
ﺭﻴﻘﻲ ﺒﻌﺩ ﻜل ﻤﻥ ﺠﻨﻭﺏ ﺇﻓﺭﻴﻘﻴـﺎ ﻭ ﻤﺼـﺭﺤﻴﺙ ﺘﻌﺘﺒﺭ ﺍﻟﺴﻭﻕ ﺍﻟﺠﺯﺍﺌﺭﻴﺔ ﺜﺎﻟﺙ ﺃﻫﻡ ﺍﻷﺴﻭﺍﻕ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻤﺴﺘﻭﻯ ﺍﻹﻓ  
ﻭ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﺭﻗﻡ ﻓﻲ ﺘﺯﺍﻴﺩ ﻤﺴـﺘﻤﺭ ﻭ ﺫﻟـﻙ ﺭﺍﺠـﻊ ﺇﻟـﻰ ﺍﻟﻨﻤـﻭ ، (1)ﻴﻘﺩﺭ ﺍﻟﺨﺒﺭﺍﺀ ﺤﺠﻤﻪ ﺒﺄﻜﺜﺭ ﻤﻥ ﻤﻠﻴﺎﺭ ﺩﻭﻻﺭ ﻜل ﺴﻨﺔ
ﻨﺘﻴﺠﺔ ﻻﺭﺘﻔﺎﻉ ﺃﺴﻌﺎﺭ ﺍﻟﺒﺘﺭﻭل،  ,ﺍﻟﺩﻭﻟﺔ ﻓﻲ ﺍﻟﺴﻨﻭﺍﺕ ﺍﻷﺨﻴﺭﺓ  لﺍﻟﺩﻴﻤﻐﺭﺍﻓﻲ ﻭ ﺘﺤﺴﻥ ﺍﻟﺘﻐﻁﻴﺔ ﺍﻟﺼﺤﻴﺔ، ﻭ ﺘﺤﺴﻥ ﻤﺩﺍ ﺨﻴ
ﺍﻴﺩ ﺍﻟﻤﺴﺘﻤﺭ ﻻﺤﺘﻴﺎﺠﺎﺕ ﺍﻟﺴﻭﻕ ﺍﻟﻭﻁﻨﻴﺔ ﻟﻠﻤﻨﺘﻭﺝ ﺍﻟﺼﻴﺩﻻﻨﻲ، ﻨﺠﺩ ﺃﻥ ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﺔ ﺍﻟﺩﻭﺍﺌﻴﺔ ﻓـﻲ ﺍﻟﺠﺯﺍﺌـﺭ ﻭ ﺃﻤﺎﻡ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﺘﺯ
ﻻ ﺘﺴﺘﻁﻴﻊ ﺘﻐﻁﻴﺔ ﻜل ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻁﻠﺏ، ﻭ ﻫﺫﺍ ﺒﺭﺭ ﻓﺘﺢ ﺍﻟﺴﻭﻕ ﺍﻟﻭﻁﻨﻴﺔ ﺃﻤﺎﻡ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴـﺎﺕ , ﻤﺘﻤﺜﻠﺔ ﺃﺴﺎﺴﺎ ﻓﻲ ﻤﺠﻤﻊ ﺼﻴﺩﺍل 
ﻲ ﺒﺈﺠﺒﺎﺭ ﺍﻟﻤﺴﺘﻭﺭﺩﻴﻥ ﻟﻠﺩﻭﺍﺀ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺘﺤﻭل ﺍﻟﻘﺎﻀ 6991ﺍﻷﺠﻨﺒﻴﺔ ﻭ ﺍﻟﻤﺤﻠﻴﺔ ﻟﺘﻐﻁﻴﺔ ﺍﻟﻨﻘﺹ ﺍﻟﺤﺎﺼل، ﺨﺎﺼﺔ ﺒﻌﺩ ﻗﺎﻨﻭﻥ 
ﺇﻟﻰ ﺍﻹﻨﺘﺎﺝ ﺃﻭ ﺍﻟﺩﺨﻭل ﻓﻲ ﺸﺭﺍﻜﻪ ﻤﻊ ﺼﻴﺩﺍل ﺒﻌﺩ ﺴﻨﺘﻴﻥ ﻤﻥ ﺍﻟﻨﺸﺎﻁ، ﺒﺎﻹﻀﺎﻓﺔ ﺇﻟﻰ ﺫﻟﻙ ﺘﻔﺭﺽ ﺍﻟﺩﻭﻟﺔ ﻜﺈﺠﺭﺍﺀ ﺭﻗـﺎﺒﻲ 
  ﻀﺭﻭﺭﺓ ﺍﻗﺘﻨﺎﺀ ﺸﻬﺎﺩﺓ ﺘﺭﺨﻴﺹ ﺒﺎﻟﺒﻴﻊ  ,ﻭ ﺘﻨﻅﻴﻤﻲ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻤﺴﺘﻭﺭﺩﻴﻥ ﻭ ﻜﺫﺍ ﺍﻟﻤﺘﻌﺎﻤﻠﻴﻥ ﻓﻲ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻘﻁﺎﻉ
  (.ﺍﻟﺼﺤﺔ ﻭﺍﻟﺴﻜﺎﻥ ﺴﺎﺒﻘﺎ) ﺍﻟﻤﺴﺘﺸﻔﻴﺎﺕ ﺇﺼﻼﺡ ﻤﻥ ﻭﺯﺍﺭﺓ ﺍﻟﺼﺤﺔ ﻭ( MMA)ﺴﻭﻴﻕ ﻭ ﺘﺭﺨﻴﺹ ﺒﺎﻟﺘ( VCC) 
ﻭ ﻜﺎﻥ ﻤﻥ ﻨﺘﺎﺌﺞ ﻫﺫﻩ ﺍﻹﺠﺭﺍﺀﺍﺕ ﺍﻟﻘﺎﻨﻭﻨﻴﺔ ﻭ ﺍﻹﺩﺍﺭﻴﺔ ﺍﻟﺩﻓﻊ ﺒﺎﻟﻌﺩﻴﺩ ﻤﻥ ﺍﻟﻤﺘﻌﺎﻤﻠﻴﻥ ﺍﻷﺠﺎﻨﺏ ﺇﻟﻰ ﺇﻗﺎﻤﺔ ﻤﺸﺎﺭﻴﻊ ﺸـﺭﺍﻜﺔ 
ﺭﻴﻊ ﻤﺸـﺘﺭﻜﺔ ﻭ ﺍﻟﺫﻱ ﻴﻤﻨﺢ ﺘﺴﻬﻴﻼﺕ ﻜﺒﻴﺭﺓ ﻓﻴﻤﺎ ﻴﺨﺹ ﺇﻗﺎﻤﺔ ﻤﺸﺎ "0991"ﻤﻊ ﺼﻴﺩﺍل، ﻭ ﻫﺫﺍ ﺒﻔﻀل ﻗﺎﻨﻭﻥ ﺍﻻﺴﺘﺜﻤﺎﺭ 
ﻭﻓـﻲ ﺘﺯﺍﻴـﺩ , ﻭﻤﻊ ﺫﻟﻙ ﺘﺒﻘﻰ ﻓﺎﺘﻭﺭﺓ ﺍﺴﺘﻴﺭﺍﺩ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ ﺍﻟﺼﻴﺩﻻﻨﻴﺔ ﻤﺭﺘﻔﻌﺔ ﻓﻲ ﺍﻟﺠﺯﺍﺌﺭ . ﺍﻻﺴﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺠﻨﺒﻲ ﻋﻤﻭﻤﺎ
  .ﻤﺴﺘﻤﺭ ﻭﺍﻟﺠﺩﻭل ﺍﻟﻤﻭﺍﻟﻲ ﻴﻭﻀﺢ ﺫﻟﻙ
  (  0002-5002) ﻟﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ ﺍﻟﺼﻴﺩﻻﻨﻴﺔ ﺍ ﻤﻥ ﺘﻁﻭﺭ ﺍﻟﻭﺍﺭﺩﺍﺕ(: 62)ﺩﻭل ﺭﻗﻡ ـﺍﻟﺠ
  
  (ﻣﻠﻴﺎﺭ ﺩﻭﻻﺭ)ﻗﻴﻤﺔ ﺍﻟﻮﺍﺭﺩﺍﺕ   ﺍﻟﺴﻨﻮﺍﺕ
  
 %ﻧﺴﺒﺔ ﺍﻟﺘﻄﻮﺭ 
  -  04733,  0002
 24.31   07283,  1002
 28.24  06645,  2002
 (45.2)  7235, 0 3002
 88.41  00216,  4002
 66.61    00417 , 5002
  .(20ﺍﻨﻅﺭ ﺍﻟﻤﻠﺤﻕ )5002 ,ﻤﺠﻤﻊ ﺼﻴﺩﺍل ,ﻤﺩﻴﺭﻴﺔ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻭﺍﻹﻋﻼﻡ ﺍﻟﻁﺒﻲ: ﺩﺭـﺍﻟﻤﺼ
ﺤﻴﺙ ﺍﻨﺘﻘﻠـﺕ ﻤـﻥ , ﺍﻟﻭﺍﺭﺩﺍﺕ ﻤﻥ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ ﺍﻟﺼﻴﺩﻻﻨﻴﺔ  ﻴﻼﺤﻅ ﻤﻥ ﺍﻟﺠﺩﻭل ﺘﻁﻭﺭ ﻤﺴﺘﻤﺭ ﻭﻤﺘﺯﺍﻴﺩ ﻟﻔﺎﺘﻭﺭﺓ   
   00417 , ﻟﺘﺼـل ﺇﻟـﻰ ﻤﺒﻠـﻎ ,ﺴـﻨﻭﺍﺕ  6ﻟﺘﺘﻀﺎﻋﻑ ﺨﻼل ﻓﺘﺭﺓ   0002ﻤﻠﻴﺎﺭ ﺩﻭﻻﺭ ﻋﺎﻡ   04733,  ﻤﺒﻠﻎ ﺤﻭﺍﻟﻲ
 ﺎﻴﺘﻁﻠﺒ  ـ ﻭ ﻫﻭ ﻤﺎ ﻴﺠﻌل ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻘﻁﺎﻉ ﻭﻫﻭ ﻤـﺎ  % 06.81:ﺃﻱ ﺒﻤﻌﺩل ﺯﻴﺎﺩﺓ ﺴﻨﻭﻴﺔ ﺘﻘﺩﺭ ﺏ ,  5002ﻤﻠﻴﺎﺭ ﺩﻭﻻﺭ ﻋﺎﻡ 
  .ﻤﻥ ﺨﻼل ﺩﻋﻡ ﺍﻻﺴﺘﺜﻤﺎﺭ ﻓﻲ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻘﻁﺎﻉ ﻟﻠﺘﺨﻔﻴﻑ ﻤﻥ ﻭﻁﺄﺓ ﻓﺎﺘﻭﺭﺓ ﺍﻻﺴﺘﻴﺭﺍﺩ , ﺍﻟﻌﻤﻭﻤﻴﺔ  ﺒل ﺍﻟﺴﻠﻁﺎﺕ ﻫﺘﻤﺎﻡ ﻤﻥ ﻗﺍﻻ
ﻤﻥ ﺍﻟﻁﻠﺏ ﺍﻟﻭﻁﻨﻲ ﻴﺘﻡ ﺘﻠﺒﻴﺘﻪ ﺒﻭﺍﺴﻁﺔ ﺍﻹﻨﺘﺎﺝ ﺍﺍﻟﻭﻁﻨﻲ ﺒﻴﻨﻤﺎ ﺍﻟﺒـﺎﻗﻲ  % 03ﻤﺎ ﻴﻤﻜﻥ ﺍﻹﺸﺎﺭﺓ ﺇﻟﻴﻪ ﻫﻨﺎ ﻫﻭ ﺃﻥ ﺤﻭﺍﻟﻲ  ﻭ
  .ﺒﻭﺍﺴﻁﺔ ﺍﻻﺴﺘﻴﺭﺍﺩ % 07ﻤﻥ ﺍﻟﻁﻠﺏ 
  
                                                
 181ص  - ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ –ﺷﻮﯾﺨﻲ اﺳﻤﺎﻋﯿﻞ   (1)
 
 
  :ﺼﻴﺩﺍلﻨﺸﺄﺓ ﻭﺘﻁﻭﺭ ﻤﺠﻤﻊ   -3-1
ﺘﻌﺘﺒﺭ ﺼﻴﺩﺍل ﻨﻤﻭﺫﺠﺎ ﻟﻤﺴﺘﻘﺒل ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﺔ ﺍﻟﺼﻴﺩﻻﻨﻴﺔ ﻓﻲ ﺍﻟﺠﺯﺍﺌﺭ، ﻭ ﺫﻟﻙ ﺭﺍﺠﻊ ﺇﻟﻰ ﺘﺠﺭﺒﺘﻬﺎ ﺍﻟﺘﻲ ﺍﻤﺘﺩﺕ ﻋﻠـﻰ   
ﺍﻟﻘﻴﺎﻡ ﺒﺩﻭﺭ ﻓﻌﺎل ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻤﺴﺘﻭﻯ ﺍﻟﻤﺤﻠﻲ، ﻭ ﻴﺘﺠﻠﻰ ﻫﺫﺍ ﻤﻥ ﺨﻼل  ﻤﻥ ﺃﻋﻁﺘﻬﺎ ﺨﺒﺭﺓ ﻤﻜﻨﺘﻬﺎ" ﺴﻨﺔ  03" ﺃﻜﺜﺭ ﻤﻥ ﺜﻼﺜﻴﻥ 
ﺎﺕ ﺍﻟﺴﻭﻕ ﺍﻟﻭﻁﻨﻴﺔ، ﻭ ﻤﻥ ﺠﻬﺔ ﺃﺨﺭﻯ ﺍﻟﺤﺼﻭل ﻋﻠـﻰ ﺜﻘـﺔ ﻤﻥ ﺍﺤﺘﻴﺎﺠﺎﺕ ﻭ ﻤﺘﻁﻠﺒ % 24ﺘﻤﻜﻨﻬﺎ ﻤﻥ ﺘﻐﻁﻴﺔ ﺤﻭﺍﻟﻲ  
ﺍﻟﻤﺠﻤﻊ "ﻭ " ﺭﻭﻥ ﺒﻭﻻﻨﻙ" ﻭ " ﻤﺨﺎﺒﺭ ﻓﺎﻴﺯﺭ" ﺍﻟﺸﺭﺍﻜﺔ ﻤﻊ : ﺃﻜﺒﺭ ﺍﻟﻤﺨﺎﺒﺭ ﺍﻟﻌﺎﻟﻤﻴﺔ ﻤﻥ ﺨﻼل ﻋﺩﺓ ﺍﺘﻔﺎﻗﻴﺎﺕ ﺍﻟﺸﺭﺍﻜﺔ ﻤﻨﻬﺎ
  .ﻭ ﻏﻴﺭﻫﺎ" ﺃﻜﺎﺩﻴﻤﺎ ﺍﻷﺭﺩﻨﻲ" ﻭ " ﺍﻟﺼﻴﺩﻻﻨﻲ ﺍﻷﻭﺭﺒﻲ
  :ﺍﻟﺘﻌﺭﻴﻑ ﺒﻤﺠﻤﻊ ﺼﻴﺩﺍل -1-3-1
ﻤﻥ ﺍﻟﺘﺤﻭﻻﺕ ﺤﺘﻰ ﺃﺼﺒﺢ ﻋﻠﻰ ﺸﻜﻠﻪ ﺍﻟﺤﺎﻟﻲ، ﻫﺫﻩ ﺍﻟﺘﺤﻭﻻﺕ ﻴﻤﻜﻥ ﺘﻠﺨﻴﺼـﻬﺎ ﻋﺭﻑ ﻤﺠﻤﻊ ﺼﻴﺩﺍل ﻤﺠﻤﻭﻋﺔ   
  :ﻓﻴﻤﺎ ﻴﻠﻲ
ﻤﻥ ﻁﺭﻑ ﺍﻟﺤﻜﻭﻤﺔ ﺍﻟﺠﺯﺍﺌﺭﻴﺔ  ) EDNAROT LLEREM TE ZAD AL(ﺘﻡ ﺘﺄﻤﻴﻡ ﺍﻟﻤﺨﺎﺒﺭ ﺍﻟﻔﺭﻨﺴﻴﺔ  -  
ﺒﺄﻤﺭ ﺭﺌﺎﺴﻲ، ﻴﺴﻨﺩ ﻟﻬـﺎ ﻤﻬﻤـﺔ ﺍﺤﺘﻜـﺎﺭ  7791ﺴﻨﺔ  )ACP(، ﻟﻴﺘﻡ ﺘﻜﻭﻴﻥ ﺍﻟﺼﻴﺩﻟﻴﺔ ﺍﻟﻤﺭﻜﺯﻴﺔ ﺍﻟﺠﺯﺍﺌﺭﻴﺔ 1791ﺴﻨﺔ 
ﺒﺎﻟﺤﺭﺍﺵ، ﺍﻟﻤﺨﺎﺯﻥ  1791ﺭﺍﺩ ﻭ ﺘﺴﻭﻴﻕ ﺍﻟﻤﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﻟﺼﻴﺩﻻﻨﻴﺔ، ﺒﺎﻹﻀﺎﻓﺔ ﺇﻟﻰ ﻫﺫﺍ ﻓﻘﺩ ﺘﻡ ﺇﻨﺠﺎﺯ ﻭﺤﺩﺓ ﻟﻺﻨﺘﺎﺝ ﺴﻨﺔ ﻴﺇﺴﺘ
ﻹﻋـﺎﺩﺓ  )ACP(ﺘﻌﺭﻀﺕ ﺍﻟﺼﻴﺩﻟﻴﺔ ﺍﻟﻤﺭﻜﺯﻴﺔ ﺍﻟﺠﺯﺍﺌﺭﻴﺔ  2891ﺍﻟﻌﺎﻤﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﻜﺎﻨﺕ ﻤﻬﻤﺘﻬﺎ ﺘﻭﺯﻴﻊ ﺍﻷﺩﻭﻴﺔ، ﻭ ﻓﻲ ﺴﻨﺔ 
  :ﺘﻲ ﺃﻭﻜﻠﺕ ﻟﻬﺎ ﺍﻟﻤﻬﺎﻡ ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔﺍﻨﺒﺜﻘﺕ ﻤﻨﻬﺎ ﻤﺅﺴﺴﺔ ﺼﻴﺩﺍل ﺍﻟ 28/161ﺍﻟﻬﻴﻜﻠﺔ ﺒﻤﻭﺠﺏ ﻤﺭﺴﻭﻡ 
ﻭ ﻫـﺫﺍ  "PPNE"ﺃﻭﻜل ﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺠﺩﻴﺩﺓ ﻭ ﻫﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺍﻟﻭﻁﻨﻴﺔ ﻟﻺﻨﺘـﺎﺝ ﺍﻟﺼـﻴﺩﻻﻨﻲ  :ﺍﻟﺘﺼﻨﻴﻊ ﺍﻟﻤﺤﻠﻲ ﻟﻸﺩﻭﻴﺔ/ ﺃ
  .ﺁﻓﺭﻴل ﻭ ﻫﻲ ﺼﻴﺩﺍل ﺤﺎﻟﻴﺎ 42ﺍﻟﺼﺎﺩﺭ ﻓﻲ  16/28ﺒﻤﻘﺘﻀﻰ ﺍﻟﻤﺭﺴﻭﻡ 
  :ﺃﻭﻜﻠﺕ ﻟﺜﻼﺙ ﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺠﺩﻴﺩﺓ ﻭ ﻫﻲ :ﺭﺍﺩ ﻭ ﺘﻭﺯﻴﻊ ﺍﻷﺩﻭﻴﺔﻴﺇﺴﺘ/ ﺏ
  .ﻭﻫﺭﺍﻥ MRAHPONEﺭﺍﺩ ﻭ ﺘﻭﺯﻴﻊ ﺍﻷﺩﻭﻴﺔ ﻟﻐﺭﺏ ﺍﻟﺠﺯﺍﺌﺭ ﻴﻤﺅﺴﺴﺔ ﺍﺴﺘ -  
  .ﻗﺴﻨﻁﻴﻨﺔ MRAHPONEﻤﺅﺴﺴﺔ ﺍﺴﺘﻴﺭﺍﺩ ﻭ ﺘﻭﺯﻴﻊ ﺍﻷﺩﻭﻴﺔ ﻟﺸﺭﻕ ﺍﻟﺠﺯﺍﺌﺭ   -  
  .ﺍﻟﻌﺎﺼﻤﺔ MRAHPONEﻤﺅﺴﺴﺔ ﺍﺴﺘﻴﺭﺍﺩ ﻭ ﺘﻭﺯﻴﻊ ﺍﻷﺩﻭﻴﺔ ﻟﻭﺴﻁ ﺍﻟﺠﺯﺍﺌﺭ  -    
 7891  ﺃﻓﺭﻴـل ، ﻭ ﻓـﻲ  IDEMENEﺃﻭﻜﻠﺕ ﺇﻟﻰ ﻤﺅﺴﺴﺔ ﻋﻤﻭﻤﻴـﺔ  :ﺇﺴﺘﻴﺭﺍﺩ ﺍﻷﺠﻬﺯﺓ ﻭ ﺍﻟﻤﺴﺘﻠﺯﻤﺎﺕ ﺍﻟﻁﺒﻴﺔ/ ﺝ
  ﺘﺘﺒﻌﻪ ﻜل ﻤﻥ ﻭﺤﺩﺍﺕ " ﺍﻟﻤﺩﻴﺔ " ﻤﻘﺭﻫﺎ ﺍﻹﺠﺘﻤﺎﻋﻲ ﻭ ﺃﺴﻨﺩﺕ ﻟﻬﺎ ﻤﻬﻤﺔ ﺇﻨﺘﺎﺝ ﺍﻟﻤﻀﺎﺩﺍﺕ ﺍﻟﺤﻴﻭﻴﺔ 
، ﻭ ﺘﻁﺒﻴﻘﺎ ﻟﺴﻴﺎﺴﺔ ﺍﺴﺘﻘﻼﻟﻴﺔ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺘﺤﻭﻟﺕ ﻤﺅﺴﺴـﺔ ﺼـﻴﺩﺍل ﺇﻟـﻰ ﻤﺅﺴﺴـﺔ "ﻓﺭﻤﺎل، ﺒﻴﻭﺘﻴﻙ، ﻤﺭﻜﺏ ﺍﻟﻤﺩﻴﺔ " 
ﺴﺎﺕ ﺍﻷﻭﻟﻰ ﻟﻠﺤﻴﺎﺯﺓ ﻋﻠﻰ ﻗﺎﻨﻭﻥ ﺸﺭﻜﺔ ﺫﺍﺕ ﻭ ﻗﺩ ﺍﺨﺘﻴﺭﺕ ﻤﻥ ﺒﻴﻥ ﺍﻟﻤﺅﺴ 9891,ﺍﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔ ﻋﻤﻭﻤﻴﺔ ﻤﺴﺘﻘﻠﺔ ﻓﻲ ﻓﻴﻔﺭﻱ 
، ﻭ ﻓـﻲ ﺴـﻨﺔ " ﺒﺘﺭﻭﻜﻴﻤﻴـﺎﺀ ﻭ ﺍﻟﺼـﻴﺩﻟﻴﺔ ﺍﻟﻜﻴﻤﻴﺎﺀ ﻭﺍﻟ"ﻟﻜﻨﻬﺎ ﺒﻘﺕ ﺨﺎﻀﻌﺔ ﻟﻤﺭﺍﻗﺒﺔ ﺼﻨﺩﻭﻕ ﺍﻟﻤﺴﺎﻫﻤﺔ  "APS" ﺃﺴﻬﻡ 
ﺘﻤﺕ ﻋﻤﻠﻴﺔ ﺍﻟﻬﻴﻜﻠﺔ ﺍﻟﻤﺎﻟﻴﺔ ﻟﺼﻴﺩﺍل، ﺤﻴﺙ ﺘﺤﻤﻠﺕ ﺍﻟﺨﺯﻴﻨﺔ ﺍﻟﻌﻤﻭﻤﻴﺔ ﺠﻤﻴﻊ ﺩﻴﻭﻨﻬـﺎ ﻭ ﺨﺴـﺎﺌﺭﻫﺎ ﻓـﻲ ﺇﻁـﺎﺭ  3991
ﻟﻘﻁﺎﻉ ﺍﻟﻌﻤﻭﻤﻲ، ﻭ ﻤﻥ ﺠﻬﺔ ﺃﺨﺭﻯ ﺍﻟﺴﻤﺎﺡ ﻟﻬﺎ ﺒﺈﻨﺸﺎﺀ ﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﻭ ﻓﺭﻭﻉ ﺠﺩﻴـﺩﺓ ﺘﺎﺒﻌـﺔ ﺍﻹﺼﻼﺡ ﺍﻟﻤﺎﻟﻲ ﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺍ
ﺘﺤﻭﻟﺕ ﺇﻟﻰ ﻤﺠﻤﻊ ﺼﻨﺎﻋﻲ ﻭ ﻜﺎﻥ ﺍﻟﻬﺩﻑ ﻤﻥ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﻬﻴﻜﻠﺔ ﻫـﻭ ﻻﻤﺭﻜﺯﻴـﺔ ﺍﻟﻘـﺭﺍﺭﺍﺕ،  8991ﻓﻴﻔﺭﻱ  20ﻟﻬﺎ، ﻭ ﻓﻲ 
 ﻋﺭﻀـﺕ ﺃﺴـﻬﻡ ﻤﺠﻤـﻊ  9991ﺒﺎﻹﻀﺎﻓﺔ ﺇﻟﻰ ﺘﻤﻜﻴﻨﻪ ﻤﻥ ﺍﻟﺒﺤﺙ ﻓﻲ ﻤﺠﺎل ﺍﻟﻁﺏ ﺍﻟﺒﺸﺭﻱ ﻭ ﺍﻟﺒﻴﻁﺭﻱ، ﻭ ﻓﻲ ﻤﺎﺭﺱ 
ﺩﺝ ﻭ ﻜﺎﻨﺕ ﺃﻭل ﺘﺴﻌﻴﺭﺓ ﻷﺴﻬﻡ ﺍﻟﻤﺠﻤـﻊ، 008ﺼﻴﺩﺍل ﻟﻠﺒﻴﻊ ﻓﻲ ﺒﻭﺭﺼﺔ ﺍﻟﺠﺯﺍﺌﺭ، ﺤﻴﺙ ﻗﺩﺭﺕ ﻗﻴﻤﺔ ﺍﻟﺴﻬﻡ ﺍﻟﻭﺍﺤﺩ ﺒـ 
ﻤﻥ ﺭﺃﺴﻤﺎﻟﻪ ﻟﻠﻤﺴﺎﻫﻤﻴﻥ ﺍﻟﺨﻭﺍﺹ، ﺃﻤﺎ ﻤﺠﻤﻊ ﺼﻴﺩﺍل ﺤﺎﻟﻴﺎ ﻓﻬـﻭ ﻤﺅﺴﺴـﺔ ﺫﺍﺕ ﺃﺴـﻬﻡ ﻴﻘـﺩﺭ  % 02ﻭ ﺒﺎﻟﺘﺎﻟﻲ ﻓﺘﺢ 
ﻓﺭﻉ ﻓﺭﻤﺎل، ﻓـﺭﻉ ) ﻴﺔ ﻭ ﺜﻼﺜﺔ ﻓﺭﻭﻉ ﺩﻴﻨﺎﺭ ﺠﺯﺍﺌﺭﻱ، ﻴﺘﻜﻭﻥ ﻤﻥ ﻋﺩﺓ ﻤﺩﻴﺭﻴﺎﺕ ﻤﺭﻜﺯ 000.000.0052ﺭﺃﺴﻤﺎﻟﻬﺎ ﺒـ 
 
 
ﻭ ﻜﺫﺍ ﻤﺩﻴﺭﻴـﺔ , ﺒﺎﻹﻀﺎﻓﺔ ﺇﻟﻰ ﻤﺭﻜﺯ ﺍﻟﺒﺤﺙ ﻭ ﺍﻟﺘﻁﻭﻴﺭ ﻭ ﺜﻼﺙ ﻭﺤﺩﺍﺕ ﻟﻠﺘﻭﺯﻴﻊ ( ﺒﻴﻭﺘﻴﻙ، ﻤﺭﻜﺏ ﺃﻨﺘﻴﺒﻴﻭﺘﻴﻜﺎل ﺒﺎﻟﻤﺩﻴﺔ 
  .  (1)ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻭ ﺍﻹﻋﻼﻡ ﺍﻟﻁﺒﻲ
  .ﻭ ﺍﻟﻬﻴﻜل ﺍﻟﺘﻨﻅﻴﻤﻲ ﻟﻤﺠﻤﻊ ﺼﻴﺩﺍل ﻴﻭﻀﺢ ﺫﻟﻙ
ﻜل ﺍﻟﺘﻨﻅﻴﻤﻲ ﻟﻠﻤﺠﻤﻊ ﺒﺎﻹﻀﺎﻓﺔ ﺇﻟﻰ ﺍﻟﺭﺌﻴﺱ ﺍﻟﻤﺩﻴﺭ ﺍﻟﻌﺎﻡ ﻴﺘﻀﻤﻥ ﺍﻟﻬﻴ: ﺍﻟﻬﻴﻜل ﺍﻟﺘﻨﻅﻴﻤﻲ ﻟﻤﺠﻤﻊ ﺼﻴﺩﺍل  -2-3-1
  . ﻜﻤﺎ ﻴﻅﻬﺭﻩ ﺍﻟﺸﻜل ﺍﻟﻤﻭﺍﻟﻲ, ﺜﻼﺙ ﻭﺤﺩﺍﺕ ﺘﻭﺯﻴﻊ ﻭﻤﺠﻤﻭﻋﺔ ﻤﻥ ﺍﻟﻤﺩﻴﺭﻴﺎﺕ ,ﺜﻼﺜﺔ ﻓﺭﻭﻉ ,  ﻭﺍﻷﻤﻴﻥ ﺍﻟﻌﺎﻡ




















   .ﻫﺮﻣﻴﺔ ﻋﻼﻗﺎﺕ  ----- 
  .ﻋﻼﻗﺎﺕ ﻭﻇﻴﻔﻴﺔ            
  .ﺻﻴﺪﺍﻝ.ﳎﻠﺔ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻖ ﻭ ﺍﻹﻋﻼﻡ ﺍﻟﻄﱯ: ﺪﺭـﺍﳌﺼ
  
                                                
 .5002، ﳎﻠﺔ ﺇﳒﺎﺯﺍﺗﻨﺎ ﰲ ﺧﺪﻣﺔ ﺍﻟﺼﺤﺔ، ﳎﻤﻊ ﺻﻴﺪﺍﻝ  (1)
 ﺑﺎﺗﻨﺔ
 ﻮﺩﺓ ﺍﻷﻋﻤﺎﻝ ﺍﻟﺼﻴﺪﻻﻧﻴﺔﻣﺪﻳﺮﻳﺔ ﺟ
 ﳐﱪ ﺍﻟﺒﺤﺚ ﻭ ﺍﻟﺘﻄﻮﻳﺮ
 ﻣﺪﻳﺮﻳﺔ ﺍﻟﺘﺴﻴﲑ ﺍﳌﺎﱄ
 ﺍﻷﻣﲔ ﺍﻟﻌﺎﻡ
 ﺍﻟﺮﺋﻴﺲ ﺍﳌﺪﻳﺮ ﺍﻟﻌﺎﻡ
 ﻣﺪﻳﺮﻳﺔ ﺍﳌﻮﺍﺭﺩ ﺍﻟﺒﺸﺮﻳﺔ
 ﻣﺪﻳﺮﻳﺔ ﺗﻄﻮﻳﺮ ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﺔ ﻭ ﺍﻟﺸﺮﺍﻛﺔ
 ﻣﺪﻳﺮﻳﺔ ﺍﻟﺘﺤﻠﻴﻞ ﻭ ﺍﳊﺼﺎﺋﻞ




  ﻣﺮﻛﺐ ﺍﳌﺪﻳﺔ
 ﻟﻠﻤﻀﺎﺩﺍﺕ ﺍﳊﻴﻮﻳﺔ










ﺴـﻨﺔ  73ﻓﺎﺭﻤﺎل ﻫﻭ ﺃﺤﺩ ﺍﻟﻔﺭﻭﻉ ﺍﻟﺜﻼﺜﺔ ﺍﻟﻤﻜﻭﻨﺔ ﻟﻤﺠﻤﻊ ﺼﻴﺩﺍل، ﻟﻪ ﺃﻜﺜـﺭ ﻤـﻥ : )lamrahp(ﻓﺭﻉ ﻓﺎﺭﻤﺎل   -ﺃﻭﻻ
ﻤﻠﻴـﻭﻥ  002ﻭ ﺒﻠـﻎ ﺭﺃﺴـﻤﺎﻟﻪ ﺁﻥ ﺫﺍﻙ  20/20/8991ﻲ ﺘﺄﺴﺱ ﻓ ,(ﺍﻟﺠﺯﺍﺌﺭ)ﺒﺎﻟﺩﺍﺭ ﺍﻟﺒﻴﻀﺎﺀ  ﻤﻘﺭﻩ ﺍﻻﺠﺘﻤﺎﻋﻲ ﺨﺒﺭﺓ،
ﻤﻠﻴﻭﻥ ﺩﻴﻨـﺎﺭ ﺠﺯﺍﺌـﺭﻱ ﺴـﻨﺔ  3902ﻋﺎﻤﻼ، ﻭ ﺒﻠﻎ ﺇﻨﺘﺎﺠﻪ ﻤﺎ ﻗﻴﻤﺘﻪ  088ﺤﻭﺍﻟﻲ ﺤﺎﻟﻴﺎ  ﺩﻴﻨﺎﺭ ﺠﺯﺍﺌﺭﻱ، ﻭ ﻫﻭ ﻴﺸﻐل 
، ﻟﻴﻜﻭﻥ ﻓﺭﻉ ﻓﺭﻤﺎل ﻤﻥ ﺜﻼﺜﺔ ﻭﺤﺩﺍﺕ ﺇﻨﺘﺎﺠﻴﺔ ﻭ ﻤﺨﺒﺭ ﻟﻤﺭﺍﻗﺒﺔ ﺍﻟﺠﻭﺩﺓ ﻭ ﺍﻟﻨﻭﻋﻴﺔ ﻟﻤﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﻟﻔﺭﻉ، ﻭ ﻜﺫﺍ ﺒﻌﺽ 4002
ﺒﻌﺩﻤﺎ ﻜﺎﻨﺕ ﺘﺎﺒﻌـﺔ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴـﺔ  9991ﻤﻭﻤﻴﺔ ﻭ ﺍﻟﺨﺎﺼﺔ، ﻭﻗﺩ ﺃﻟﺤﻘﺕ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﻭﺤﺩﺍﺕ ﺒﺎﻟﻔﺭﻭﻉ ﻓﻲ ﺠﻭﻴﻠﻴﺔ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺍﻟﻌ
  :ﺍﻟﻭﻁﻨﻴﺔ ﻟﻠﺘﻤﻭﻴﻥ ﺒﺎﻟﻤﻭﺍﺩ ﺍﻟﺼﻴﺩﻻﻨﻴﺔ ﺴﺎﺒﻘﺎ ﻭ ﻫﻲ ﻜﺎﻟﺘﺎﻟﻲ
 8591ﺩﺍﺭ ﺍﻟﺒﻴﻀﺎﺀ ﺍﻟﻜﺎﺌﻨﺔ ﺒﺎﻟﻤﻨﻁﻘﺔ ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﻴﺔ ﺒﺎﻟﻌﺎﺼﻤﺔ ﻤﻨـﺫ ﺍﻟﺘﻌﺘﺒﺭ ﻭﺤﺩﺓ  (:ﺍﻟﻌﺎﺼﻤﺔ)ﺩﺍﺭ ﺍﻟﺒﻴﻀﺎﺀ ﺍﻟﻭﺤﺩﺓ  -
ﻫﻜﺘﺎﺭ، ﻭ ﻫﻲ ﺘﻠﻌﺏ ﺩﻭﺭﺍ ﺭﺌﻴﺴﻴﺎ ﻓﻲ ﺘﻨﻔﻴـﺫ ﺍﻟﻌﺩﻴـﺩ ﻤـﻥ  5.3ﺕ ﺍﻟﻤﻜﻭﻨﺔ ﻟﻔﺭﻭﻉ ﻓﺭﻤﺎل، ﻤﺴﺎﺤﺘﻬﺎ ﻤﻥ ﺃﻗﺩﻡ ﺍﻟﻭﺤﺩﺍ
ﺘﻨﺘﺞ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﻭﺤﺩﺓ ﻋﺩﺓ ﺃﺼﻨﺎﻑ ﺼـﻴﺩﻻﻨﻴﺔ . ﻋﻘﻭﺩ ﺍﻟﺸﺭﺍﻜﺔ ﺍﻟﻤﻭﻗﻌﺔ ﺒﻴﻥ ﺍﻟﻤﺠﻤﻊ ﻭ ﺍﻷﻁﺭﺍﻑ ﺍﻷﺠﻨﺒﻴﺔ ﻹﻨﺘﺎﺝ ﺍﻷﺩﻭﻴﺔ
ﻏﻴﺭﻫـﺎ، ﻭ ﺘﻔـﻭﻕ ﻗـﺩﺭﺘﻬﺎ ﻤـﻼﺡ ﻭ ﺍﻷﻤﺘﻨﻭﻋﺔ ﻤﺜل ﺍﻷﻗﺭﺍﺹ، ﺍﻷﺸﺭﺒﺔ، ﻤﺤﺎﻟﻴل ﻟﻠﺸﺭﺏ، ﺍﻟﻜﺒﺴﻭﻻﺕ، ﻤﺭﺍﻫﻡ، 
ﻤﻠﻴﻭﻥ ﻭﺤﺩﺓ ﻓﻲ ﺍﻟﺴﻨﺔ، ﻜﻤﺎ ﺘﺘﻭﻓﺭ ﻋﻠﻰ ﺃﺠﻬﺯﺓ ﻋﺼﺭﻴﺔ ﻟﻠﺨﻠﻁ ﻭ ﺍﻟﺘﺠﻔﻴﻑ، ﻭ ﺃﺨﺭﻯ ﻟﻠﺘﻠﺒﻴﺱ، ﻴﺤﻘـﻕ  04ﺍﻹﻨﺘﺎﺠﻴﺔ 
ﻤﻥ ﺃﺭﺒﺎﺡ ﻓﺎﺭﻤﺎل ﻭ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻤﺜل ﺒﺩﻭﺭﻫﺎ ﺤﻭﺍﻟﻲ ﺜﻠﺜﻲ ﺃﺭﺒﺎﺡ ﺍﻟﻤﺠﻤﻊ ﻜﻜل، ﻜﻤﺎ ﺘﺤﺘﻭﻱ ﺍﻟﻭﺤﺩﺓ ﻋﻠـﻰ  % 08ﻨﺸﺎﻁﻬﺎ 
ﻴﻭﻜﻴﻤﻴﺎﺌﻲ ﻭ ﺍﻟﻤﻴﻜﺭﻭﺒﻴﻭﻟﻭﺠﻴﺎ، ﻤﺼﺎﺩﻕ ﻋﻠﻴـﻪ ﻤـﻥ ﻁـﺭﻑ ﺍﻟﻤﺨﺒـﺭ ﻤﺨﺒﺭ ﻟﻤﺭﺍﻗﺒﺔ ﺍﻟﺠﻭﺩﺓ، ﻤﻜﻠﻑ ﺒﺎﻟﺘﺤﻠﻴل ﺍﻟﻔﻴﺯ
  .ﺍﻟﻭﻁﻨﻲ ﻟﻤﺭﺍﻗﺒﺔ ﺍﻷﺩﻭﻴﺔ
ﻋﺎﻤﻼ، ﻤﺘﺨﺼﺹ ﻓﻲ ﺍﻷﺸﻜﺎل ﺍﻟﺴﺎﺌﻠﺔ ﻤـﻥ ﺃﺸـﺭﺒﺔ  212ﺘﺸﻐل  8991ﺃﻟﺤﻘﺕ ﺒﺎﻟﻤﺠﻤﻊ ﺴﻨﺔ  :ﻭﺤﺩﺓ ﻗﺴﻨﻁﻴﻨﺔ -
 .ﻤﻠﻴﻭﻥ ﻭﺤﺩﺓ ﻓﻲ ﺍﻟﺴﻨﺔ  5ﻭﻤﺤﺎﻟﻴل ﺒﻘﺩﺭﺓ ﺇﻨﺘﺎﺠﻴﺔ ﺘﺼل 
ﻤﻠﻴﻭﻥ ﻭﺤﺩﺓ ﺴﻨﻭﻴﺎ،  7ﺎﻓﺔ ﻤﻥ ﺃﻗﺭﺍﺹ ﻭﻜﺒﺴﻭﻻﺕ ﺒﻘﺩﺭﺓ ﺇﻨﺘﺎﺠﻴﺔ ﺘﺘﺠﺎﻭﺯ ﻴﺘﻡ ﺒﻬﺎ ﺇﻨﺘﺎﺝ ﺍﻷﺸﻜﺎل ﺍﻟﺠ: ﻭﺤﺩﺓ ﻋﻨﺎﺒﺔ -
 .ﻋﺎﻤﻼ 511ﻭ ﺘﺸﻐل 
ﺘﻤﺕ ﻋﻤﻠﻴﺔ ﻀﻡ ﻤﺨﺒﺭ ﺍﻟﺠﻭﺩﺓ ﺍﻟﻤﻭﺠﻭﺩ ﺒﻭﻻﻴﺔ ﻗﺴﻨﻁﻴﻨﺔ ﺇﻟﻰ ﻓﺭﻉ ﻓﺎﺭﻤﺎل، ﺃﻴﻀﺎ ﻨﺘﻴﺠـﺔ : ﻤﺨﺒﺭ ﻤﺭﺍﻗﺒﺔ ﺍﻟﺠﻭﺩﺓ  -
، ﻴﻭﻓﺭ ﺍﻟﻤﺨﺒـﺭ ﺨـﺩﻤﺎﺕ 7991ﻟﺘﺼﻔﻴﺔ ﻤﺎ ﻜﺎﻥ ﻴﻌﺭﻑ ﺒﺎﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺍﻟﻭﻁﻨﻴﺔ ﻟﻠﺘﻤﻭﻴﻥ ﺒﺎﻟﻤﻭﺍﺩ ﺍﻟﺼﻴﺩﻻﻨﻴﺔ ﻓﻲ ﺩﻴﺴﻤﺒﺭ 
ﺘﺘﻤﺜل ﻓﻲ ﻤﺭﺍﻗﺒﺔ ﺍﻟﺠﻭﺩﺓ ﻟﻜل ﻤﻥ ﻭﺤﺩﺘﻲ ﻗﺴﻨﻁﻴﻨﺔ ﻭ ﻋﻨﺎﺒﺔ ﻭ ﻜﺫﺍ ﺒﻌﺽ ﺍﻟﻤﺅﺴﺎﺕ ﺍﻟﻌﻤﻭﻤﻴﺔ ﻭ ﺍﻟﺨﺎﺼﺔ، ﻜﻤﺎ ﻭﺴـﻊ 
 .ﺍﻟﻤﺨﺒﺭ ﻤﺠﺎل ﻨﺸﺎﻁﺎﺘﻪ ﺇﻟﻰ ﺘﺄﻤﻴﻥ ﻤﺭﺍﻗﺒﺔ ﺠﻭﺩﺓ ﺍﻟﻤﻭﺍﺩ ﺍﻟﻐﺫﺍﺌﻴﺔ ﻭ ﻤﻭﺍﺩ ﺍﻟﺘﺠﻤﻴل
 1009ﺇﻴـﺯﻭ ) ﻋﻠـﻰ ﺸـﻬﺎﺩﺓ  ﺒﺭﻨﺎﻤﺠﺎ ﻴﻬﺩﻑ ﻟﻠﺤﺼﻭل 2002ﻓﺎﺭﻤﺎل ﻤﻨﺫ ﺠﻭﻴﻠﻴﺔ  ﻉﺤﺩﺩ ﻓﺭ: ﻀﻤﺎﻥ ﺍﻟﺠﻭﺩﺓ -
 .5002ﻟﻜل ﻭﺤﺩﺍﺘﻪ، ﻭ ﺘﻭﺼل ﺍﻟﻰ ﺫﻟﻙ ﻓﻲ ﻓﻴﻔﺭﻱ ( 0002 OSI ﻭ -OSI
  :LACITOIBITNAﻓﺭﻉ ﺍﻨﺘﻴﺒﻴﻭﺘﻴﻜﺎل   -ﺜﺎﻨﻴﺎ
ﻫﻜﺘـﺎﺭ  52ﺠﻨﻭﺏ ﺍﻟﺠﺯﺍﺌﺭ ﺍﻟﻌﺎﺼﻤﺔ، ﻴﺘﺭﺒﻊ ﻋﻠﻰ ﻤﺴﺎﺤﺔ ﻗـﺩﺭﻫﺎ  ﻜﻠﻡ 08ﺍﻨﺘﻴﺒﻴﻭﺘﻴﻜﺎل ﺒﺎﻟﻤﺩﻴﺔ، ﻋﻠﻰ ﺒﻌﺩ  ﻴﻘﻊ   
ﺔ، ﻤﺠﻬـﺯ ﻨﻴﺔ ﻭ ﻏﻴﺭ ﺍﻟﺒﻨﻴﺴﻴﻠﻴﻨﻴﻓﻲ ﺇﻨﺘﺎﺝ ﺍﻟﻤﻀﺎﺩﺍﺕ ﺍﻟﺤﻴﻭﻴﺔ ﺍﻟﺒﻨﺴﻴﻠﻴ ﻫﻜﺘﺎﺭ ﻤﺒﻨﻴﺔ، ﻴﺨﺘﺹ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻔﺭﻉ 91ﻤﻥ ﺒﻴﻨﻬﺎ 
ﺇﻟـﻰ ﻏﺎﻴـﺔ ﺘﺸـﻜﻴل ﺍﻟﻨـﻭﻉ  (1)ﺍﻟﻔﻌﺎﻟﺔ ﺍﻟﻤﻭﺍﺩ ﺒﺠﻤﻴﻊ ﺍﻟﺘﺠﻬﻴﺯﺍﺕ ﺍﻟﻼﺯﻤﺔ ﻟﺼﻨﺎﻋﺔ ﺍﻷﺩﻭﻴﺔ ﺇﺒﺘﺩﺍﺀ ﻤﻥ ﺍﻟﺤﻴﺎﺯﺓ ﻋﻠﻰ
  : ﺍﻟﺼﻴﺩﻻﻨﻲ ﻟﻠﻤﻨﺘﻭﺝ ﻭ ﻴﻀﻡ
                                                
ﺒﻬﺩﻑ ﺯﻴﺎﺩﺓ ﺍﻟﻁﺎﻗﺔ ﺍﻹﻨﺘﺎﺠﻴﺔ، ﻭ ﺩﺨﻭل ﺍﻟﺴﻭﻕ " ﺃﻟﺸﻴﻡ ﺘﻙ "ﺎل ﻤﺠﻬﻭﺩﺍﺘﻬﺎ ﻨﺤﻭ ﺼﻨﺎﻋﺔ ﺍﻟﻤﻭﺍﺩ ﺍﻟﻔﻌﺎﻟﺔ ﻤﻥ ﺨﻼل ﻋﻘﺩ ﺍﻟﺸﺭﺍﻜﺔ ﻤﻊ ﺍﻟﺸﺭﻜﺔ ﺍﻹﻴﻁﺎﻟﻴﺔ ﻜﺜﻔﺕ ﺃﻨﺘﻴﺒﻴﻭﺘﻴﻜ  (1)
 .ﻟﺒﻴﻊ ﺍﻟﻤﻭﺍﺩ ﺍﻷﻭﻟﻴﺔ ﺍﻟﻔﻌﺎﻟﺔ، ﻭﺜﺎﺌﻕ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ
 
 
ﻭﺍﺴﻁﺔ ﻋﻤﻠﻴﺘﻲ ﺍﻟﺘﺨﻤﻴﺭ ﻭ ﻨﺼﻑ ﺍﻟﺘﺤﻠﻴـل، ﻭ ﻴﺘﻡ ﺒ :ﺔﻨﻴﺔ ﻭ ﻏﻴﺭ ﺍﻟﺒﻨﺴﻴﻠﻴﻨﻴﻭﺤﺩﺓ ﺇﻨﺘﺎﺝ ﺍﻟﻤﺎﺩﺓ ﺍﻟﻔﻌﺎﻟﺔ ﺍﻟﺒﻨﺴﻴﻠﻴ -
  .ﻁﻥ ﻤﻥ ﺍﻟﻤﻭﺍﺩ ﺍﻷﻭﻟﻴﺔ 057ﺒﻁﺎﻗﺔ ﺇﻨﺘﺎﺝ ﺘﺒﻠﻎ ﻭ  3ﻡ 0021ﺴﻌﺔ ﺍﻟﺘﺨﻤﻴﺭ ﺘﺼل ﺇﻟﻰ 
ﺔ ﻭ ﻨﻴﺘﺤﺘﻭﻱ ﻋﻠﻰ ﺒﻨﺎﻴﺘﻴﻥ ﻤﻨﻔﺼﻠﺘﻴﻥ، ﺍﻷﻭﻟﻰ ﻹﻨﺘﺎﺝ ﺍﻷﺩﻭﻴﺔ ﺍﻟﺒﻨﺴﻴﻠﻴ :ﻭﺤﺩﺓ ﺇﻨﺘﺎﺝ ﻤﻭﺍﺩ ﺍﻟﺘﺨﺼﺼﺎﺕ ﺍﻟﺼﻴﺩﻻﻨﻴﺔ -
ﻤﻠﻴﻭﻥ ﻭﺤﺩﺓ ﺴﻨﻭﻴﺎ، ﺘﺘﻭﺯﻉ ﻋﻠﻰ ﻤﺨﺘﻠﻑ ﺍﻷﺸـﻜﺎل ﺍﻟﺼـﻴﺩﻻﻨﻴﺔ  06 ﺔ، ﺒﻁﺎﻗﺔ ﺇﻨﺘﺎﺝ ﺘﺼل ﺇﻟﻰﻨﻴﺍﻟﺜﺎﻨﻴﺔ ﻏﻴﺭ ﺍﻟﺒﻨﺴﻴﻠﻴ
ﻤﻥ ﺍﻷﺸـﺭﺒﺔ،  % 5 ,(ﺃﻗﺭﺍﺹ، ﻜﺒﺴﻭﻻﺕ، ﻤﺴﺤﻭﻕ ﻟﻠﺸﺭﺍﺏ)ﻤﻥ ﺍﻷﺸﻜﺎل ﺍﻟﺠﺎﻓﺔ  % 03ﺤﻘﻥ،  % 05: ﻜﻤﺎ ﻴﻠﻲ
ﻭ ﻤﺨـﺎﺯﻥ ﻤﺠﻬـﺯﺓ ﺤﺴـﺏ  001ﻤﻥ ﺍﻟﻤﺭﺍﻫﻡ، ﻜﻤﺎ ﺃﻥ ﺍﻟﻭﺤﺩﺓ ﻤﺯﻭﺩﺓ ﺒﺄﺭﺒﻊ ﻭﺭﺸﺎﺕ ﻤﻌﻘﻤﺔ ﻤﻥ ﺼـﻨﻑ  % 51
 .ﻤﻭﺍﺩ ﺍﻷﻭﻟﻴﺔ، ﻟﻭﺍﺯﻡ ﺍﻟﺘﻌﻠﻴﺏ ﻭ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺝ ﺍﻟﻨﻬﺎﺌﻲﺍﻟﺸﺭﻭﻁ ﺍﻟﻨﻅﺎﻤﻴﺔ ﻟﺘﺨﺯﻴﻥ ﺍﻟ
 001ﻤﻠﻴﻭﻥ ﻭﺼﻔﺔ ﺴﻨﻭﻴﺎ، ﺘﻐﻁﻲ ﻤﻁﺒﻌﺔ ﺃﻨﺘﻴﺒﻴﻭﺘﻴﻜـﺎل  041ﻤﻠﻴﻭﻥ ﻋﻠﺒﺔ ﻭ  08ﺫﺍﺕ ﻗﺩﺭﺓ ﺇﻨﺘﺎﺝ ﺘﻔﻭﻕ  :ﺍﻟﻤﻁﺒﻌﺔ -
 .ﻤﻥ ﺍﺤﺘﻴﺎﺠﺎﺕ ﻓﺭﻭﻉ ﺼﻴﺩﺍل ﺍﻷﺨﺭﻯ % 03ﻤﻥ ﺍﺤﺘﻴﺎﺠﺎﺘﻬﺎ ﻭ  %
ﻨﺼﻑ ﺍﻟﻤﺼﻨﻌﺔ ﻭ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ ﺍﻟﺘﺎﻤـﺔ،  ﺠﺎﺕﻭﺍﻟﻤﻨﺘﻤﻬﻤﺘﻬﺎ ﻀﻤﺎﻥ ﺠﻭﺩﺓ ﺍﻟﻤﻭﺍﺩ ﺍﻷﻭﻟﻴﺔ،  :ﻤﺨﺎﺒﺭ ﻟﻤﺭﺍﻗﺒﺔ ﺍﻟﻨﻭﻋﻴﺔ -
ﺍﻟﺒﺤﺙ ﻭ ﺍﻟﺘﻁﻭﻴﺭ ﺍﻟﺼﻴﺩﻻﻨﻲ، ﺩﺭﺍﺴﺔ ﻭ ﻤﺘﺎﺒﻌﺔ ﻤﺨﺘﻠﻑ ﻤﺭﺍﺤل ﺍﻟﺘﺨﻤﻴﺭ، ﻜﻤﺎ ﻴﺤﺘﻭﻱ ﺍﻟﻔﺭﻉ ﺃﻴﻀـﺎ ﻋﻠـﻰ ﻤﺨﺒـﺭ 
 .ﺨﺎﺹ ﺒﺘﺭﺒﻴﺔ ﺍﻷﺭﺍﻨﺏ ﻭ ﺍﻟﻔﺌﺭﺍﻥ ﺍﻟﺨﺎﺼﺔ ﺒﺎﻟﺘﺠﺎﺭﺏ
ﺠﻤﻴﻊ ﺍﻟﻭﺤﺩﺍﺕ ﺒﻤﺨﺘﻠـﻑ  ﺘﻘﻭﻤﺎﻥ ﺒﻤﺨﺘﻠﻑ ﺃﺸﻐﺎل ﺍﻟﺼﻴﺎﻨﺔ ﻭ ﺘﻤﻭﻴﻥ :ﻭﺤﺩﺓ ﻟﻠﺼﻴﺎﻨﺔ ﻭ ﻭﺤﺩﺓ ﺍﻟﺨﺩﻤﺎﺕ ﺍﻟﺜﺎﻨﻭﻴﺔ -
ﻋـﺎﺩﻱ، ﻤﻘﻁـﺭ ﻭ )ﺍﻹﺤﺘﻴﺎﺠﺎﺕ ﻟﺘﺸﻐﻴل ﺍﻟﻤﺭﻜﺏ ﻭ ﺍﻟﻤﺘﻤﺜﻠﺔ ﻓﻲ ﺍﻟﻁﺎﻗﺔ ﺍﻟﻜﻬﺭﺒﺎﺌﻴﺔ، ﺍﻟﺒﺨﺎﺭ ﻭ ﻤﺨﺘﻠﻑ ﺃﻨﻭﺍﻉ ﺍﻟﻤﻴـﺎﻩ 
 (.ﻤﻠﺼﻕ
ﺘﻘﻭﻡ ﺒﻤﻌﺎﻟﺠﺔ ﺍﻟﻤﻭﺍﺩ ﺍﻟﺼﻠﺒﺔ ﻭ ﺍﻟﺴﺎﺌﻠﺔ ﺤﺴﺏ ﺍﻟﻤﻌﺎﻴﻴﺭ ﺍﻟﻤﺘﻔﻕ ﻋﻠﻴﻬـﺎ ﻟﻠﻤﺤﺎﻓﻅـﺔ  :ﺤﺩﺓ ﻤﻌﺎﻟﺠﺔ ﺍﻟﻤﻴﺎﻩ ﺍﻟﻤﻠﻭﺜﺔﻭ -
ﻡ  ° 0021ﺍﺩ ﺍﻟﺼﻠﺒﺔ ﻜﺎﻷﻭﺤﺎل ﻭ ﺍﻟﻤﻭﺍﺩ ﺍﻟﻔﻌﺎﻟﺔ ﻴﺘﻡ ﺤﺭﻗﻬﺎ ﻓﻲ ﻓﺭﻥ ﺩﺭﺠـﺔ ﺤﺭﺍﺭﺘـﻪ ﺎﻟﻤﻭﻓﻋﻠﻰ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﻭ ﺍﻟﻤﺤﻴﻁ، 
 .ﺘﺘﺤﻭل ﺒﻌﺩﻫﺎ ﺇﻟﻰ ﻤﻭﺍﺩ ﻻ ﻀﺭﺭ ﻟﻬﺎ ﻋﻠﻰ ﺍﻹﻨﺴﺎﻥ ﻭ ﻻ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻤﺤﻴﻁ
  :)CITOIB(ﻓﺭﻉ ﺒﻴﻭﺘﻴﻙ : ﺜﺎﻟﺜﺎ
ﺎﺩﻴﺔ ﻫﻜﺘﺎﺭ، ﺃﻨﺸﺄ ﺒﻌﺩ ﺇﻋﺎﺩﺓ ﻫﻴﻜﻠﺔ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴـﺔ ﺍﻻﻗﺘﺼ  ـ 40ﺘﺒﻠﻎ ﻤﺴﺎﺤﺘﻪ " ﺍﻟﺤﺭﺍﺵ " ﻤﻘﺭﻩ ﺍﻹﺠﺘﻤﺎﻋﻲ ﺍﻟﻤﺤﻤﺩﻴﺔ   
ﺜﻼﺙ ﻭﺤـﺩﺍﺕ  ﻋﻠﻰ ﺘﺴﻴﻴﺭ ﻋﺎﻤﻼ، ﻭﻴﺸﺭﻑ  ﺍﻟﻔﺭﻉ7201، ﻴﺸﻐل ﺤﻭﺍﻟﻲ 20/20/8991ﺼﻴﺩﺍل، ﻭ ﻜﺎﻥ ﺫﻟﻙ ﻓﻲ 
  :ﺇﻨﺘﺎﺠﻴﺔ
، ﻭ ﻫﻲ ﻤﺨﺘﺼﺔ ﻓﻲ ﺇﻨﺘـﺎﺝ ﺍﻟﻤـﺭﺍﻫﻡ، ﺍﻷﺸـﺭﺒﺔ، ﺍﻟﺘﺤﺎﻤﻴـل، 1791ﺩﺸﻨﺕ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﻭﺤﺩﺓ ﻋﺎﻡ  :ﻭﺤﺩﺓ ﺍﻟﺤﺭﺍﺵ -
  .ﺍﻟﻭﺤﺩﺓ ﻋﻠﻰ ﻤﺨﺒﺭ ﻟﻤﺭﺍﻗﺒﺔ ﺍﻟﺠﻭﺩﺓﻤﻠﻴﻭﻥ ﻭﺤﺩﺓ ﺴﻨﻭﻴﺎ، ﻜﻤﺎ ﺘﺤﺘﻭﻱ 02 ﺍﻷﻗﺭﺍﺹ ﻭ ﺍﻟﻤﻠﺒﺴﺎﺕ، ﺒﻁﺎﻗﺔ ﺇﻨﺘﺎﺠﻴﺔ 
ﻤﻠﻴﻭﻥ ﻭﺤﺩﺓ ﺒﻴﻊ، ﻭ ﻫﻲ ﺍﻟﻭﺤﻴﺩﺓ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻤﺴﺘﻭﻯ ﺍﻟﻭﻁﻨﻲ 02ﺘﻔﻭﻕ ﻁﺎﻗﺔ ﺇﻨﺘﺎﺝ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﻭﺤﺩﺓ  :ﻭﺤﺩﺓ ﺠﺴﺭ ﻗﺴﻨﻁﻴﻨﺔ -
ﺘﻜﻨﻭﻟﻭﺠﻴﺎ ﺤﺩﻴﺜﺔ،ﻭﻫﻲ ﺃﻴﻀﺎ ﻤﺨﺘﺼﺔ ﻓﻲ ﺼـﻨﺎﻋﺔ ﻭﺒﻗﺎﺭﻭﺭﺍﺕ ﻭ ﺃﻜﻴﺎﺱ ﻓﻲ  ﺍﻟﻤﺨﺘﺼﺔ ﻓﻲ ﺇﻨﺘﺎﺝ ﺍﻟﻤﺤﺎﻟﻴل ﺍﻟﻤﻜﺜﻔﺔ 
ﻴﻼﺕ ﻭ ﺍﻷﻗﺭﺍﺹ ﻭ ﺍﻟﻤﻠﺒﺴﺎﺕ، ﻭ ﺍﻷﻤﺒﻭﻻﺕ، ﻭ ﺍﻟﺸﺭﺍﺏ، ﺍﻟﻤﺤﺎﻟﻴـل ﺍﻷﻭﺭﻴﺩﻴـﺔ ﺍﻟﺘﺤﻤ: ﺍﻷﻨﻭﺍﻉ ﺍﻟﺠﺎﻟﻭﻨﻴﺴﻴﺔ ﻭ ﻫﻲ
 .ﺒﺄﻨﻭﺍﻋﻬﺎ، ﻜﻤﺎ ﺘﺘﻭﻓﺭ ﺍﻟﻭﺤﺩﺓ ﻋﻠﻰ ﻤﺨﺒﺭ ﻟﻤﺭﺍﻗﺒﺔ ﺍﻟﺠﻭﺩﺓ
 3ﻡ0213ﻜﻠﻡ ﻤﻥ ﺍﻟﻌﺎﺼﻤﺔ، ﺘﺘﺭﺒـﻊ ﻋﻠـﻰ ﻤﺴـﺎﺤﺔ  001ﻋﻠﻰ ﺒﻌﺩ  لﺘﻘﻊ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﻭﺤﺩﺓ ﺒﺸﺭ ﺸﺎ :ﻭﺤﺩﺓ ﺸﺭﺸﺎل -
ﺍﻷﺸﺭﺒﺔ، ﺍٌﻷﻗﺭﺍﺹ ﻭ ﺍﻟﻜﺒﺴـﻭﻻﺕ ﻭ : ﺼﻨﺎﻑ ﻤﻥ ﺍﻷﺩﻭﻴﺔ ﻭ ﻫﻲﺒﻼﺡ، ﺘﻨﺘﺞ ﺍﻟﻭﺤﺩﺓ ﺜﻼﺜﺔ ﺃ ﺒﺎﻟﻤﻨﻁﻘﺔ ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﻴﺔ ﻭﺍﺩ




ﺇﻨﺘـﺎﺝ  ، ﻭ ﻫﻲ ﻤﺘﺨﺼﺼﺔ ﻓـﻲ 9991/01/50ﺔ، ﺒﺎﺸﺭﺓ ﺃﻋﻤﺎﻟﻬﺎ ﻴﻭﻡ ﺘﻘﻊ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﻭﺤﺩﺓ ﺒﻤﺩﻴﻨﺔ ﺒﺎﺘﻨ :ﻭﺤﺩﺓ ﺒﺎﺘﻨﺔ -
ﻭ ﺸـﺭﻋﺕ . ﻤﻠﻴﻭﻥ ﻭﺤـﺩﺓ ﺴـﻨﻭﻴﺎ  5.2ﻴﺙ ﺘﻘﺩﺭ ﻗﺩﺭﺘﻪ ﺍﻻﺘﻨﺎﺠﻴﺔ ﺒﺤﻭﺍﻟﻰ ﻭ ﻫﻲ ﺘﺎﺒﻌﺔ ﻟﻔﺭﻉ ﺒﻴﻭﺘﻙ ﺤﺍﻟﺘﺤﻤﻴﻼﺕ، 
  ﻋﻤﺎل ﺃﻋﻭﺍﻥ ﺍﻟﺘﺤﻜﻡ  01ﺇﻁﺎﺭﺍ،  61ﻋﺎﻤﻼ ﻤﻥ ﺒﻴﻨﻬﻡ  94، ﻜﻤﺎ ﻴﻌﻤل ﻓﻲ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﻭﺤﺩﺓ  4002ﺍﻻﺘﻨﺎﺝ ﻓﻲ ﻋﺎﻡ 
  ﻟﻜل ﻭﺤﺩﺍﺘﻪ، ﻭ ﺘﻡ ﺫﻟﻙ ﻓﻲ  0002-1009ﻭﻗﺩ ﺘﺤﺼل ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻔﺭﻉ ﻋﻠﻰ ﺸﻬﺎﺩﺓ ﺇﻴﺯﻭ .ﻋﺎﻤل ﺘﻨﻔﻴﺫ  32ﻭ 
  .5002ﻓﻴﻔﺭﻱ  
  : ﻤﺭﻜﺯ ﺍﻟﺒﺤﺙ ﻭ ﺍﻟﺘﻁﻭﻴﺭ: ﺒﻌﺎﺭﺍ
، ﻴﺘﻭﻓﺭ ﻋﻠﻰ ﺃﺤﺩﺙ ﺍﻟﻤﻌﺩﺍﺕ ﻭ ﻜﻔـﺎﺀﺍﺕ ﺒﺸـﺭﻴﺔ ﻤﺅﻫﻠـﺔ، 9991ﺃﻨﺸﺊ ﻤﺭﻜﺯ ﺍﻟﺒﺤﺙ ﻭ ﺍﻟﺘﻁﻭﻴﺭ ﻓﻲ ﺠﻭﻴﻠﻴﺔ ﺴﻨﺔ 
ﻌﻠﻤﻲ ﻭ ﺘﻁﻭﻴﺭ ﻟﻸﺩﻭﻴﺔ ﻭ ﺍﻟﺘﻘﻨﻴﺎﺕ ﺍﻟﺼﻴﺩﻻﻨﻴﺔ، ﻭ ﻤﻥ ﻀـﻤﻥ ﺍﻟﺒﺤﺙ ﺍﻟﻴﺒﺎﺸﺭ ﻤﺭﻜﺯ ﺍﻟﺒﺤﺙ ﻭ ﺍﻟﺘﻁﻭﻴﺭ ﻨﺸﺎﻁﺎﺘﻪ ﻓﻲ 
ﻷﺩﻭﻴﺔ ﻤﻥ ﺃﺠل ﺍﺒﺘﻜﺎﺭ ﺼﻴﺩﻻﻨﻲ ﻤﺘﻭﺍﺼل ﺁﺨﺫﺍ ﻋﻠﻰ ﻋﺎﺘﻘﻪ ﺘﺼـﻤﻴﻡ ﻭ ﻤﻬﺎﻤﻪ ﺍﻟﻤﺴﺎﻫﻤﺔ ﻓﻲ ﺇﻋﺩﺍﺩ ﺴﻴﺎﺴﺔ ﻟﺘﻁﻭﻴﺭ ﺍ
ﺇﻁﺎﺭﺍ، ﻭﻤـﻥ ﻨﺸـﺎﻁﺎﺘﻪ  08%ﻋﺎﻤﻼ ﻤﻥ ﺒﻴﻨﻬﻡ 061ﺘﻁﻭﻴﺭ ﺼﻨﺎﻋﺔ ﺍﻷﺩﻭﻴﺔ ﺍﻟﺠﻨﺴﻴﺔ، ﻭ ﻴﻭﻅﻑ ﺍﻟﻤﺭﻜﺯ ﺃﻜﺜﺭ ﻤﻥ 
ﺔ ﻟﺘﺒﺎﺩل ﺍﻟﻤﻌﻠﻭﻤﺎﺕ ﻭﺍﻻﺴﺘﻔﺎﺩﺓ ﻤﻥ ﺍﻟﺨﺒﺭﺍﺕ ﺍﻟﺤﺩﻴﺜ  ـ ﺩﻭﻟﻴﺔﺍﻟﻭﻁﻨﻴﺔ ﻭ ﺍﻟﻌﻠﻤﻴﺔ ﺍﻟﻨﺩﻭﺍﺕ ﺍﻟﺃﻴﻀﺎ ﺍﻟﻤﺸﺎﺭﻜﺔ ﺍﻟﻤﻠﺘﻘﻴﺎﺕ ﻭ 
ﺃﺴﺘﺎﺫﺍ ﻤﺘﺨﺼﺼـﻴﻥ ﻓـﻲ ﻤﺨﺘﻠـﻑ  72، ﺒﺎﻹﻀﺎﻓﺔ ﺇﻟﻰ ﺇﺤﺘﻭﺍﺌﻪ ﻋﻠﻰ ﻤﺠﻠﺱ ﻋﻠﻤﻲ ﻴﺘﻜﻭﻥ ﻤﻥ ﻓﻲ ﻤﻴﺩﺍﻥ ﺍﻟﺼﻴﺩﻟﺔ 
  .ﺍﻟﺘﺨﺼﺼﺎﺕ ﺍﻟﻁﺒﻴﺔ ﻭ ﺍﻟﺼﻴﺩﻻﻨﻴﺔ
ﺒﺎﻟﺠﺯﺍﺌﺭ ﺍﻟﻌﺎﺼﻤﺔ، ﺘﻬﺩﻑ ﺇﻟﻰ ﺘﺴﻭﻴﻕ ﻭ ﺘﻭﺯﻴﻊ ﻜـل  6991ﺃﻨﺸﺌﺕ ﺃﻭل ﻭﺤﺩﺓ ﺒﻴﻊ ﺴﻨﺔ : ﻭﺤﺩﺍﺕ ﺍﻟﺘﻭﺯﻴﻊ :ﺨﺎﻤﺴﺎ
ﺃﺴﻔﺭﺕ ﻋﻨﻬﺎ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﻭﺤﺩﺓ ﺸﺠﻌﺕ ﺍﻟﻤﺠﻤﻊ ﻟﻔﺘﺢ ﻨﻘﺎﻁ ﺒﻴﻊ ﺍﺨﺭﻯ ﻓـﻲ  ﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ ﻤﺠﻤﻊ ﺼﻴﺩﺍل ﻭ ﺍﻟﻨﺘﺎﺌﺞ ﺍﻟﺠﻴﺩﺓ ﺍﻟﺘﻲ
، ﺍﻟﻭﺤـﺩﺍﺕ 0002ﻭ ﺍﻷﺨﺭﻯ ﻓﻲ ﻏﺭﺏ ﺍﻟﻭﻁﻥ ﺒﻭﻻﻴﺔ ﻭﻫـﺭﺍﻥ ﺴـﻨﺔ  9991ﺸﺭﻕ ﺍﻟﻭﻁﻥ ﺒﻭﻻﻴﺔ ﺒﺎﺘﻨﺔ ﻓﻲ ﺴﻨﺔ 
ﺍﻟﺘﺠﺎﺭﻴﺔ ﻤﺯﻭﺩﺓ ﺒﻭﺴﺎﺌل ﺘﻘﻨﻴﺔ ﻫﺎﻤﺔ ﻭ ﻴﺩ ﻋﺎﻤﻠﺔ ﻤﺘﺨﺼﺼﺔ، ﻨﺸﻁﺔ ﻭ ﺸﺎﺒﺔ، ﺍﻟﻴﻭﻡ ﻭﺼﻠﺕ ﺍﻟﻭﺤﺩﺍﺕ ﺍﻟﺘﺠﺎﺭﻴﺔ ﺇﻟـﻰ 
ﺩﺓ ﺒﺎﻹﻀﺎﻓﺔ ﺇﻟﻰ ﺍﻟﺨﺒﺭﺓ ﺍﻟﺘﻲ ﺍﻜﺘﺴﺒﺘﻬﺎ ﻓﻲ ﻤﺠﺎل ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻭ ﺍﻟﺘﻭﺯﻴﻊ، ﺤﻴﺙ ﺃﻥ ﺭﻗﻡ ﺃﻋﻤـﺎل ﻫـﺫﻩ ﺘﺤﻘﻴﻕ ﻨﺘﺎﺌﺞ ﺠﻴ
ﺍﻟﻭﺤﺩﺍﺕ ﺘﻀﺎﻋﻑ ﻓﻲ ﺍﻟﺨﻤﺱ ﺴﻨﻭﺍﺕ ﺍﻷﺨﻴﺭﺓ، ﻜﻤﺎ ﺘﻨﻭﻯ ﻤﺅﺴﺴﺔ ﺼﻴﺩﺍل ﻓﺘﺢ ﻭﺤﺩﺓ ﺘﺠﺎﺭﻴﺔ ﺘﺎﺒﻌﺔ ﻟﻬﺎ ﻓﻲ ﺍﻟﺠﻨﻭﺏ 
  .ﺒﻭﻻﻴﺔ ﻭﺭﻗﻠﺔ ﻤﺴﺘﻘﺒﻼ
  : ﻭ ﻓﻴﻤﺎ ﻴﻠﻲ ﺘﻘﻭﻡ ﺒﺘﻌﺭﻴﻑ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﻤﺩﻴﺭﻴﺎﺕ، ﻭ ﻫﻲ
ﻤﺩﻴﺭﻴﺔ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻭ ﺍﻷﻋﻼﻡ ﺍﻟﻁﺒﻲ ﺘﺎﺒﻌﺔ ﻤﺒﺎﺸﺭﺓ ﻟﻤﺠﻤﻊ ﺼـﻴﺩﺍل، ﺘـﻡ : ﻴﺭﻴﺔ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻭ ﺍﻹﻋﻼﻡ ﺍﻟﻁﺒﻲﻤﺩ: ﺴﺎﺩﺴﺎ
ﻭ ﻤﻥ ﺃﻫﻡ ﻤﻬﺎﻤﻬﺎ ﻀﻤﺎﻥ ﺍﻟﺘﻨﺴﻴﻕ ﺒﻴﻥ ﻤﺨﺘﻠﻑ ﻤﻬﺎﻡ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻭ ﺍﻟﻤﺴﺎﻫﻤﺔ ﻓﻲ ﺘﺭﻗﻴـﺔ ﻤﺘـﻭﺝ  8991ﺇﻨﺸﺎﺌﻬﺎ ﺴﻨﺔ 
ﻋﺎﻟﻴﺔ ﻓﻲ ﻤﺠﺎل ﺍﻹﻋﻼﻡ ﺍﻟﻁﺒﻲ ﺍﻟﻤﺠﻤﻊ، ﻭ ﺘﺤﺴﻴﻥ ﺼﻭﺭﺓ ﺍﻟﻤﺠﻤﻊ ﺍﻟﺨﺎﺭﺠﻴﺔ، ﻫﺫﻩ ﺍﻟﻤﺩﻴﺭﻴﺔ ﻤﺯﻭﺩﺓ ﺒﻁﺎﻗﻡ ﺫﻭ ﻜﻔﺎﺀﺓ 
ﻤﻨﺩﻭﺏ ﻁﺒﻲ ﻤﻭﺯﻋﻴﻥ ﻋﺒﺭ ﻜﺎﻓﺔ  001ﻭ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻭ ﺸﺒﻜﺔ ﻤﻥ ﺍﻟﻤﻨﺩﻭﺒﻴﻥ ﺍﻟﻁﺒﻴﻴﻥ، ﻴﺘﺭﺍﻭﺡ ﻋﺩﺩﻫﻡ ﺤﻭﺍﻟﻲ ﺃﻜﺜﺭ ﻤﻥ 
  .ﺍﻟﻘﻁﺭ ﺍﻟﻭﻁﻨﻲ، ﻫﺩﻓﻬﻡ ﺍﻹﻗﺘﺭﺍﺏ ﻭ ﺍﻹﻋﻼﻡ ﻷﻜﺒﺭ ﻋﺩﺩ ﻤﻤﻜﻥ ﻤﻥ ﺍﻷﻁﺒﺎﺀ ﻭ ﺍﻟﺼﻴﺩﻟﺔ
ﺴﺎﻟﻴﺏ ﺍﻹﻨﺘﺎﺝ ﻭ ﺘﺭﻗﻴﺔ ﺍﻟﺸﺭﺍﻜﺔ ﻟﺘﻌﺯﻴﺯ ﻤﻜﺎﻨﺘﻬـﺎ ﺘﻌﻤل ﻋﻠﻰ ﺘﺤﺴﻴﻥ ﺃ: ﻤﺩﻴﺭﻴﺔ ﺘﻁﻭﻴﺭ ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﻴﺔ ﻭ ﺍﻟﺸﺭﺍﻜﺔ :ﺴﺎﺒﻌﺎ
  .ﻓﻲ ﺍﻟﺴﻭﻕ ﺍﻟﻌﺎﻟﻤﻴﺔ
, ﺍﻻﻤﻭﺍل ﻭﺍﻟﺒﻭﺭﺼﺔ  ﺘﺴﻬﺭ ﻋﻠﻰ ﺘﻤﻭﻴل ﺍﻟﻨﺸﺎﻁﺎﺕ ﺍﻟﺨﺎﺼﺔ ﺒﺎﻟﻤﺠﻤﻊ ﻭﻤﺘﺎﺒﻌﺔ ﺤﺭﻜﺔ: ﻤﺩﻴﺭﻴﺔ ﺍﻟﺘﺴﻴﻴﺭ ﺍﻟﻤﺎﻟﻲ: ﺜﺎﻤﻨﺎ





ﺘﻌﻨﻰ ﺍﻟﻤﺩﻴﺭﻴﺔ ﺒﺘﺤﺩﻴﺩ ﻤﺠﺎﻻﺕ ﺍﻟﺘﻜﻭﻴﻥ، ﻨﻭﻋﻴﺔ ﺍﻹﻁﺎﺭﺍﺕ ﺍﻟﻭﺍﺠـﺏ ﺘﻭﻅﻴﻔﻬـﺎ، : ﺔﻤﺩﻴﺭﻴﺔ ﺍﻟﻤﻭﺍﺭﺩ ﺍﻟﺒﺸﺭﻴ: ﺘﺎﺴﻌﺎ
ﺒﺎﻟﺘﻨﺴـﻴﻕ ﻤـﻊ ﺍﻷﻗﺴـﺎﻡ , ﺘﺤﺩﻴﺩ ﺴﻴﺎﺴﺔ ﺍﻷﺠﻭﺭ ﻭ ﻨﻅﺎﻡ ﺍﻟﺤﻭﺍﻓﺯ ﻟﻭﻀﻊ ﺴﻴﺎﺴﺔ ﺨﺎﺼﺔ ﺒﺘﺴﻴﻴﺭ ﺍﻟﻤﻭﺍﺭﺩ ﺍﻟﺒﺸـﺭﻴﺔ 
ﻴﻥ ﺴـﻨﺔ ﺍﻟﻤﻤﺎﺜﻠﺔ ﺒﻤﺨﺘﻠﻑ ﺍﻟﻔﺭﻭﻉ ﻭ ﺍﻟﻭﺤﺩﺍﺕ، ﻭ ﻗﺩ ﻜﺎﻥ ﻋﺩﺩ ﺍﻟﻤﺴﺘﺨﺩﻤﻴﻥ ﺒﺎﻟﻤﺠﻤﻊ ﺨﻼل ﺍﻟﻔﺘﺭﺓ ﺍﻟﻤﻤﺘـﺩﺓ ﻤـﺎ ﺒ  ـ
  .1002-5002
  ﻋﺎﻤل:ﺍﻟﻭﺤﺩﺓ       (.1002-5002)ﺘﻁﻭﺭ ﺍﻟﻤﻭﺍﺭﺩ ﺍﻟﺒﺸﺭﻴﺔ ﻟﻤﺠﻤﻊ ﺼﻴﺩﺍل (: 72)ﺍﻟﺠﺩﻭل ﺭﻗﻡ 
  
  






















 46.93 7261 88.73 4841 65.63 5531 38.43 1421 23.23 3011  ﺍﻹﻃﺎﺭﺍﺕ
 50.44 8081 42.44 3371 82.34 4061 48.34 2651 81.04 1731  ﺍﻟﺘﺤﻜﻢ
 03.61 966 78.41 007 51.02 747 33.12 067 94.72 839  ﺍﻟﺘﻨﻔﻴﺬ
 / 4014 / 7193 / 6073 / 3653 / 2143  ﺍﻤﻮﻉ
  1002-2002-3002-4002-5002ﺘﻘﺭﻴﺭ ﺍﻟﺘﺴﻴﻴﺭ ﻟﻤﺠﻤﻊ ﺼﻴﺩﺍل ﻟﺴﻨﻭﺍﺕ : ﺩﺭـﺍﻟﻤﺼ












  .ﺍﻟﺸﻜل ﻤﻥ ﺇﻋﺩﺍﺩ ﺍﻟﺒﺎﺤﺜﺔ، ﺇﻋﺘﻤﺎﺩﺍ ﻋﻠﻰ ﻤﻌﻁﻴﺎﺕ ﻤﻥ ﺼﻴﺩﺍل: ﺍﻟﻤﺼﺩﺭ
  
ﺤﻴﺙ ﺍﺭﺘﻔـﻊ , (1002-5002) ﻤﻥ ﺨﻼل ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻤﻨﺤﻨﻰ ﻨﻼﺤﻅ ﻤﺠﻤﻭﻉ ﺍﻟﻤﻭﺍﺭﺩ ﺍﻟﺒﺸﺭﻴﺔ ﻓﻲ ﺘﻁﻭﺭ ﻤﺴﺘﻤﺭ ﺨﻼل ﺍﻟﻔﺘﺭﺓ 
، ﻭ ﻫـﺫﺍ ﺭﺍﺠـﻊ  % 82.02ﺍﻱ ﻨﺴﺒﺔ ﺯﻴﺎﺩﺓ 5002ﻡ  ﻋﺎﻋﺎﻤﻼ4014 ﺍ ﺇﻟﻰ  1002ﻋﺎﻡ  ﻋﺎﻤل2143ﻤﻠﻴﻥ ﻤﻥ ﺎﻋﺩﺩ ﺍﻟﻌ
ﺇﻟﻰ ﺍﻻﻫﺘﻤﺎﻡ ﺍﻟﺫﻱ ﺘﻭﻟﻴﻪ ﻤﺅﺴﺴﺔ ﺼﻴﺩﺍل ﻟﻤﺜل ﻫﺫﻩ ﺍﻟﻁﺎﻗﺎﺕ ﺍﻟﺒﺸﺭﻴﺔ ﻭ ﺍﺴﺘﻐﻼﻟﻬﺎ ﻜﺄﺴﺎﺱ ﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ ﻟﺘﺤﻘﻴﻕ ﺃﻫـﺩﺍﻓﻬﺎ، 
ﻟﻬﺫﺍ ﻓﻬﻲ ﺘﻌﻤل ﻋﻠﻰ ﺘﻁﻭﺭﻩ ﻭ ﺘﺤﺴﻴﻨﻪ ﺒﺎﺴﺘﻤﺭﺍﺭ، ﺃﻤﺎ ﻓﻴﻤﺎ ﻴﺨﺹ ﺘﻁﻭﺭ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﻤﻭﺍﺭﺩ ﻓﺈﻨﻪ ﻴﺨﺘﻠﻑ ﻤﻥ ﺼﻨﻑ ﺇﻟﻰ ﺁﺨﺭ، 
  ، ﺃﻱ ﺒﻤﻌﺩل ﺯﻴﺎﺩﺓ ﺴﻨﻭﻴﺔ  7261ﻋﺎﻤل ﺇﻟﻰ  3011ﻤﻥ ( 1002-5002)ﻹﻁﺎﺭﺍﺕ ﺍﺭﺘﻔﻊ  ﺨﻼل ﺍﻟﻔﺘﺭﺓ ﻓﻨﺠﺩ ﺼﻨﻑ ﺍ
  
  




، ﻓﻲ ﺤﻴﻥ ﻴﻼﺤﻅ  8081ﺇﻟﻰ  1731ﺇﻁﺎﺭ ﺴﻨﻭﻴﺎ، ﺃﻤﺎ ﻋﻤﺎل ﺍﻟﺘﺤﻜﻡ ﺇﻨﺘﻘل ﻋﺩﺩﻫﻡ ﺨﻼل ﻨﻔﺱ ﺍﻟﻔﺘﺭﺓ ﻤﻥ  401ﺘﻘﺩﺭ ﺒـ 
  ﺒﻤﻌﺩل ﺇﻨﺨﻔﺎﺽ ﺴﻨﻭﻱ ﻴﻘﺩﺭ ﻋﺎﻤل ﺃﻱ 966ﺇﻟﻰ  839ﺍﻻﻨﺨﻔﺎﺽ ﺍﻟﻤﺴﺘﻤﺭ ﻟﻌﻤﺎل ﺍﻟﺘﻨﻔﻴﺫ ﺨﻼل ﻨﻔﺱ ﺍﻟﻔﺘﺭﺓ ﻤﻥ 
ﻫﺫﺍ ﺍﻻﻨﺨﻔﺎﺽ ﺒﺄﻨﻪ ﻨﺎﺘﺞ ﻋﻥ ﺘﺭﻗﻴﺔ ﻨﺴﺒﺔ ﺃﻭ ﻋﺩﺩ ﻤـﻨﻬﻡ  ﻊﻋﺎﻤل ، ﻭ ﺘﺒﺭﺭ ﻤﺩﻴﺭﻴﺔ ﺍﻟﻤﻭﺍﺭﺩ ﺍﻟﺒﺸﺭﻴﺔ ﺒﺎﻟﻤﺠﻤ( 45-) ﺒـ  
  .ﺘﻜﻭﻴﻥ ﻭ ﺍﻟﺭﺴﻜﻠﺔ ﺍﻟﻼﺯﻤﺔ ﺩﺍﺨل ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺃﻭ ﺨﺎﺭﺠﻬﺎﺍﻟﻜل ﺴﻨﺔ ﺇﻟﻰ ﻋﻤﺎل ﺘﺤﻜﻡ ﺒﻌﺩ ﺘﺤﺼﻠﻬﻡ ﻋﻠﻰ 
ﻴﺔ ﻋﻠﻰ ﺘﻤﻭﻴل ﻤﺨﺘﻠﻑ ﺍﻟﻭﻅﺎﺌﻑ ﻭ ﺍﻟﻨﺸﺎﻁﺎﺕ ﺍﻟﺨﺎﺼﺔ ﺒﺎﻟﻤﺠﻤﻊ، ﻭ ﺘﺴـﻴﺭ ﺘﺴﻬﺭ ﺍﻟﻤﺩﻴﺭ: ﻤﺩﻴﺭﻴﺔ ﺍﻟﺘﺴﻴﻴﺭ ﺍﻟﻤﺎﻟﻲ :ﻋﺎﺸﺭﺍ
ﺍﻟﻤﻭﺍﺭﺩ ﺍﻟﻤﺎﻟﻴﺔ ﻭﻓﻘﺎ ﻟﻠﻘﻴﻭﺩ ﺍﻟﻤﺎﻟﻴﺔ ﺍﻟﻤﻔﺭﻭﻀﺔ، ﻤﺘﺎﺒﻌﺔ ﺤﺭﻜﺔ ﺍﻷﻤﻭﺍل ﻟﺩﻴﻬﺎ ﻭ ﺍﻟﺒﻭﺭﺼﺔ، ﺍﻟﺩﻴﻭﻥ، ﻜﻤﺎ ﺘﻘـﻭﻡ ﺒﺎﻟﻤﺤﺎﺴـﺒﺔ 
ﺍﻟـﻭﺯﺍﺭﺓ ﺍﻟﻤﻌﻨﻴـﺔ ﻭ ﺍﻟﺘﺤﻠﻴﻠﻴﺔ ﻟﺘﺤﺩﻴﺩ ﺴﻌﺭ ﺍﻟﺒﻴﻊ ﻟﻠﻤﻨﺘﺠﺎﺕ ﻭﻓﻘﺎ ﻟﻅﺭﻭﻑ ﺍﻹﻨﺘﺎﺝ ﻭ ﻓﻲ ﺤﺩﻭﺩ ﺍﻟﺴﻘﻑ ﺍﻟﻤﺤﺩﺩ ﻤﻥ ﻁﺭﻑ 
ﻤﻘﺎﺭﻨﺘﻬﺎ ﻤﻊ ﺍﻟﻤﺴﺘﻭﻯ ﺍﻟﻌﺎﻡ ﻟﻸﺴﻌﺎﺭ ﻓﻲ ﻤﺠﺎل ﺍﻟﻤﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﻟﺼﻴﺩﻻﻨﻴﺔ ﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴﺔ، ﻜﻤﺎ ﺘﻘﻭﻡ ﺒﺎﻟﺴﻬﺭ ﻋﻠﻰ ﺇﻋﺩﺍﺩ ﺍﻟﻤﻴﺯﺍﻨﻴـﺔ 
  (1).ﺍﻟﻤﺤﺎﺴﺒﻴﺔ ﻭ ﻜل ﻤﺎ ﻴﺘﻌﻠﻕ ﺒﺎﻟﻤﺭﺍﺠﻌﺔ ﺍﻟﻤﺎﻟﻴﺔ، ﻭ ﺠﻤﻊ ﻭ ﺘﺤﻠﻴل ﺤﺴﺎﺒﺎﺕ ﺍﻟﻤﺠﻤﻊ
ﻴﺭﻴﺔ ﺒﺘﺴﻴﻴﺭ ﺃﻨﻅﻤﺔ ﺍﻟﺠﻭﺩﺓ ﺒﺎﻟﻭﺤﺩﺍﺕ ﺍﻹﻨﺘﺎﺠﻴﺔ ﻟﻠﻤﺠﻤـﻊ، ﺘﻬﺘﻡ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﻤﺩ: ﻤﺩﻴﺭﻴﺔ ﺠﻭﺩﺓ ﺍﻷﻋﻤﺎل ﺍﻟﺼﻴﺩﻻﻨﻴﺔ: ﺤﺎﺩﻱ ﻋﺸﺭ
ﻭ ﺘﺴﻴﺭ ﻤﺸﺎﺭﻴﻊ ﺤﻴﺎﺯﺓ ﺸﻬﺎﺩﺍﺕ ﺍﻟﺠﻭﺩﺓ ﻭ ﺍﻻﻫﺘﻤﺎﻡ ﻻﺴﻴﻤﺎ ﺒﺎﻟﻌﻨﺼﺭ ﺍﻟﺒﺸﺭﻱ، ﻭ ﺫﻟﻙ ﺒـﺎﻹﺠﺭﺍﺀﺍﺕ ﺍﻟﻼﺯﻤـﺔ ﻟﺘﺤﻘﻴـﻕ 
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  .ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ ﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺼﻴﺩﺍل :ﺙ ﺍﻟﺜﺎﻨﻲـﺍﻟﻤﺒﺤ 
  
  .ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ ﻟﻭﻅﻴﻔﺔ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺠﻤﻊ -1-2
  : ﺒﺤﻭﺙ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ  -1-1-2
ﺘﺘﻤﺜل ﺍﻟﺴﻭﻕ ﺍﻟﺼﻴﺩﻻﻨﻴﺔ ﻓﻲ ﻤﺨﺘﻠﻑ ﺍﻟﻤﺨﺎﺒﺭ ﺍﻟﺼﻴﺩﻻﻨﻴﺔ ﻭ ﺍﻷﻁﺒﺎﺀ ﻭ ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻜﻴﻥ ﺍﻟﺤﺎﻟﻴﻴﻥ ﻭ ﺍﻟﻤﺤﺘﻤﻠﻴﻥ، ﺍﻟﺫﻴﻥ   
ﺩل ﻹﺸﺒﺎﻉ ﺤﺎﺠﻴﺎﺘﻬﻡ ﻭ ﺭﻏﺒﺎﺘﻬﻡ، ﻭ ﻓﻲ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﺼﺩﺩ ﻨﺠﺩ ﻤﺅﺴﺴﺔ ﺼـﻴﺩﺍل ﺘﺒـﺫل ﻤﺠﻬـﻭﺩﺍﺕ ﻴﺭﻏﺒﻭﻥ ﺍﻟﻘﻴﺎﻡ ﺒﻌﻤﻠﻴﺔ ﺍﻟﺘﺒﺎ
ﻜﺒﻴﺭﺓ ﻓﻲ ﻤﺠﺎل ﺒﺤﻭﺙ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻭ ﺘﻘﺩﻴﻤﻬﺎ ﺇﻟﻰ ﻤﺭﻜﺯ ﺍﻟﺒﺤﺙ ﻭ ﺍﻟﺘﻁﻭﻴﺭ ﺒﻐﺭﺽ ﺘﺭﺠﻤﺘﻬﺎ ﻓﻲ ﺸﻜل ﺍﻜﺘﺸـﺎﻓﺎﺕ ﻋﻠﻤﻴـﺔ 
ﻋﻠـﻰ ﺍﻟﻨﺤـﻭ  5002ﻤﺠﺴﺩﺓ ﻓﻲ ﺃﺩﻭﻴﺔ ﻤﺨﺘﻠﻔﺔ، ﻭﻗﺩ ﻗﺩﺭﺕ ﺇﻨﺠﺎﺯﺍﺕ ﺼﻴﺩﺍل ﻓﻲ ﻤﺠﺎل ﺇﻨﺘﺎﺝ ﻭ ﺘﻁﻭﻴﺭ ﺍﻷﺩﻭﻴﺔ ﺴـﻨﺔ 
  :ﺍﻟﺘﺎﻟﻲ
ﻤﺸﺭﻭﻉ ﺒﺤﺙ، ﻭ ﻫﻲ ﻓﻲ ﻁﻭﺭ ﺍﻹﻨﺠﺎﺯ ﻤﻥ ﻁﺭﻑ ﻤﺭﻜﺯ ﺍﻟﺒﺤﺙ ﻭ ﺍﻟﺘﻁﻭﻴﺭ  21ﺘﻤﺘﻠﻙ ﺼﻴﺩﺍل : ﻤﺸﺎﺭﻴﻊ ﺒﺤﺙ -
  .ﺍﻟﺘﺎﺒﻊ ﻟﻬﺎ
ﻓﻲ ﺇﻁﺎﺭ ﺘﻁﻭﻴﺭ ﺍﻷﺩﻭﻴﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﺴﺘﺨﺭﺝ ﻤﻥ ﺯﻴﻭﺕ ﺒﻌﺽ ﺍﻟﻨﺒﺎﺘﺎﺕ ﺘﻭﺼﻠﺕ ﻤﺅﺴﺴﺔ ﺼـﻴﺩﺍل  :ﺍﻷﻋﺸﺎﺏ ﺍﻟﻁﺒﻴﺔ -
 .ﺇﻟﻰ ﺇﻤﻜﺎﻨﻴﺔ ﺘﺤﻘﻴﻕ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻬﺩﻑ ﻹﻨﺘﺎﺝ ﺒﻌﺽ ﺍﻟﻤﺭﺍﻫﻡ
ﻴﺭﻜﺯ ﻤﺭﻜﺯ ﺍﻟﺒﺤﺙ ﻭ ﺍﻟﺘﻁﻭﻴﺭ ﻋﻠﻰ ﺇﻨﺘﺎﺝ ﺍﻷﺩﻭﻴـﺔ ( ﺍﻟﺩﻭﺍﺌﻲ)ﻓﻲ ﺇﻁﺎﺭ ﺍﻹﺒﺘﻜﺎﺭ ﺍﻟﺼﻴﺩﻻﻨﻲ  :ﺩﻭﻴﺔ ﺍﻟﺠﻨﺴﻴﺔﺍﻷ -
، ﺇﻨﻬـﺎﺀ 5002ﺍﻟﺠﻨﺴﻴﺔ ﻭﻓﻘﺎ ﻟﻠﻤﺘﻁﻠﺒﺎﺕ ﺍﻟﻘﺎﻨﻭﻨﻴﺔ ﻭ ﺍﻟﺼﻴﺩﻻﻨﻴﺔ، ﻭ ﻓﻲ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻤﺠﺎل ﻟﻘﺩ ﺤﻘﻘﺕ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴـﺔ ﺴـﻨﺔ 
ﺃﺩﻭﻴﺔ، ﻓﺭﻉ ﺒﻴﻭﺘﻴـﻙ  90ﻓﺭﻤﺎل  ﺃﺩﻭﻴﺔ، ﻓﺭﻉ 40ﻓﺭﻉ ﺃﻨﺘﻴﺒﻴﻭﺘﻴﻜﺎل : ﻤﻠﻑ ﺼﻴﺩﻻﻨﻲ ﻤﻭﺯﻉ ﻜﻤﺎ ﻴﻠﻲ 81ﺩﺭﺍﺴﺔ 
 .ﻤﻨﺘﻭﺝ 81ﺃﺩﻭﻴﺔ، ﺍﻟﺤﺼﻭل ﻋﻠﻰ ﻋﻘﺩ ﺒﻴﻊ ﺤﺭ ﻟـ  50
  .(1)ﻠﻔﻴﺭﻟﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ ﻓﻲ ﺇﻁﺎﺭ ﺍﻟﺸﺭﺍﻜﺔ، ﺍﻟﺤﺼﻭل ﻋﻠﻰ ﻋﻭﺍﺌﺩ ﻨﺘﻴﺠﺔ ﻟﺘﻘﺩﻴﻡ ﺨﺩﻤﺎﺕ ﻤﺭﺍﻗﺒﺔ ﺍﻟﻨﻭﻋﻴﺔ  50ﺘﻁﻭﻴﺭ 
  :ﺘﺠﺯﺌﺔ ﺍﻟﺴﻭﻕ ﺍﻟﺼﻴﺩﻻﻨﻲ ﻭ ﺍﻟﻔﺌﺎﺕ ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﺩﻓﺔ  -2-1-2
ﺭﻫﺎ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺒﻤﺎ ﻴﺘﻤﺎﺸﻰ ﻤﻊ ﺇﻤﻜﺎﻨﻴﺎﺘﻬﺎ، ﻭ ﻓﻲ ﺍﻟﻘﻁـﺎﻉ ﺍﻟﺼـﻴﺩﻻﻨﻲ ﺘﺘﻡ ﺘﺠﺯﺌﺔ ﺍﻟﺴﻭﻕ ﻭﻓﻕ ﻤﻌﺎﻴﻴﺭ ﻤﻌﻴﻨﺔ ﺘﺨﺘﺎ  
ﻷﻥ ﺍﻟﺩﻭﺍﺀ ﻴﺠﺏ ﺘﻭﺠﻴﻬـﻪ ﺇﻟـﻰ ﻓﺌـﺎﺕ ﻤﻌﻴﻨـﺔ ﻭﻓﻘـﺎ ( ﻋﺎﻡ ﺃﻭ ﺨﺎﺹ)ﻨﺠﺩ ﺃﻥ ﺍﻟﻔﺌﺔ ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﺩﻓﺔ ﺍﻟﺭﺌﻴﺴﻴﺔ ﻫﻲ ﺍﻷﻁﺒﺎﺀ 
ﻟﻤﺴﺘﻬﺩﻓﺔ، ﻋﻠﻰ ﺃﺴﺎﺱ ﺃﻥ ﺍﻷﻁﺒﺎﺀ ﻫﻡ ﺍﻟﻔﺌﺔ ﺍ( ﻤﻨﺘﺞ/ ﺴﻭﻕ)ﻟﺘﻭﺠﻴﻬﺎﺕ ﺍﻟﻁﺒﻴﺏ ﺃﻭ ﺍﻟﻤﺭﺸﺩ، ﻭ ﺒﺎﻟﺘﺎﻟﻲ ﻴﺠﺏ ﺘﺤﺩﻴﺩ ﺍﻟﺜﻨﺎﺌﻴﺔ 
ﻷﻨﻬﻡ ﻴﺤﺘﺎﺠﻭﻥ ﺍﻟﺩﻭﺍﺀ ﻓﻲ ﻭﺼﻔﺎﺘﻬﻡ ﻭ ﻟﻬﻡ ﻗﺭﺍﺭ ﺘﻭﺠﻴﻪ ﺍﻟﺸﺭﺍﺀ، ﻭ ﻫﺫﺍ ﻤﺎ ﺘﺘﺒﻌﻪ ﺼﻴﺩﺍل ﻓﻲ ﺘﺠﺯﺌﺔ ﺃﺴﻭﺍﻗﻬﺎ ﺍﻟﺼﻴﺩﻻﻨﻴﺔ 
  .ﻭ ﺍﻟﻔﺌﺎﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻘﻭﻡ ﺒﺨﺩﻤﺘﻬﺎ
  
  (:ﺘﺤﺩﻴﺩ ﺍﻟﻤﻭﻗﻊ ﺃﻭ ﺍﻟﺘﻤﻴﺯ) ﻟﻤﺠﻤﻊ ﺼﻴﺩﺍل ﺍﻟﻤﺭﻜﺯ ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻲ -3-1-2
ﻰ ﺨﻠﻕ ﻤﻭﻗﻊ ﻟﻬﺎ ﻓﻲ ﺍﻟﺴﻭﻕ ﺍﻟﺼﻴﺩﻻﻨﻴﺔ، ﻭ ﻫﺫﺍ ﻤـﻥ ﺘﺴﻌﻰ ﺍﻟﻤﺨﺎﺒﺭ ﺍﻟﺼﻴﺩﻻﻨﻴﺔ ﺴﻭﺍﺀ ﻜﺎﻨﺕ ﻋﺎﻤﺔ ﺃﻭ ﺨﺎﺼﺔ ﺇﻟ  
ﺨﻼل ﺇﺘﺒﺎﻉ ﺴﻴﺎﺴﺔ ﺘﺴﻭﻴﻘﻴﺔ ﻤﺘﻤﻴﺯﺓ، ﻭ ﺒﺼﻔﺔ ﻋﺎﻤﺔ ﺘﻌﺘﻤﺩ ﻤﺅﺴﺴﺔ ﺼﻴﺩﺍل ﻋﻠﻰ ﺘﺤﺩﻴﺩ ﻤﻭﻗﻊ ﻟﻬﺎ ﻴﺴﻤﺢ ﺒﻭﻀﻊ ﺼـﻭﺭﺓ 
  :ﻕﻴﻟﻠﺩﻭﺍﺀ ﻤﻘﺎﺭﻨﺔ ﺒﺎﻷﺩﻭﻴﺔ ﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴﺔ ﻋﻥ ﻁﺭ( ﺍﻟﻁﺒﻴﺏ، ﺍﻟﻤﺭﻴﺽ)ﻭﺍﻀﺤﺔ ﻓﻲ ﺫﻫﻥ ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻙ 
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  .ﺍﻟﻘﺩﺭﺓ ﺍﻟﺸﺭﺍﺌﻴﺔ ﻟﻠﻤﺴﺘﻬﻠﻙ ﻭﻀﻊ ﺴﻌﺭ ﻤﻌﻘﻭل ﻷﺩﻭﻴﺘﻬﺎ ﻴﺘﻤﺎﺸﻰ ﻤﻊ -
 .ﻠﻤﻨﺘﻭﺝ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻙﻟﻤﺭﺍﻋﺎﺓ ﺍﻟﺘﺄﺜﻴﺭﺍﺕ ﺍﻟﺠﺎﻨﺒﻴﺔ  -
ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺝ ﺍﻷﺠﻨﺒﻲ ﺃﺤﺴﻥ ﻭ ﺃﻨﺠﻊ ﻤـﻥ " ﺠﻭﺩﺓ ﻭ ﻨﻭﻋﻴﺔ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺝ ﻤﻘﺎﺭﻨﺔ ﻤﻊ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ ﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴﺔ ﻟﺘﻐﻴﻴﺭ ﻓﻜﺭﺓ ﺃﻥ  -
 .ﺍﻟﺠﺯﺍﺌﺭﻱ ﻋﻤﻭﻤﺎ  ﺍﻟﻤﺘﺭﺴﺨﺔ ﻓﻲ ﺫﻫﻥ ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻙ" ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺝ ﺍﻟﻭﻁﻨﻲ 
ﻤﺜل ﺘﻘﺩﻴﻡ ﺇﺭﺸﺎﺩﺍﺕ ﻭﻗﺎﺌﻴﺔ ﻹﺴﺘﻌﻤﺎل ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺝ ﻭ ﺃﺩﻭﻴﺔ ﻤﻜﻤﻠﺔ ﻟﻸﺩﻭﻴـﺔ ﺍﻷﺴﺎﺴـﻴﺔ  ﺍﻟﺨﺩﻤﺎﺕ ﺍﻟﻤﺼﺎﺤﺒﺔ ﻟﻠﻤﻨﺘﻭﺝ -
ﻤﺠﺎﻨﺎ، ﻓﻨﺠﺩ ﻤﺜﻼ ﻫﻨﺎﻙ ﻤﻀﺎﺩ ﺤﻴﻭﻱ ﻟﻪ ﺘﺄﺜﻴﺭﺍﺕ ﺇﻴﺠﺎﺒﻴﺔ ﻭ ﻤﻀﺎﺩ ﺤﻴﻭﻱ ﺫﻭ ﺘﺄﺜﻴﺭﺍﺕ ﺴﻠﺒﻴﺔ ﻭ ﻤـﻥ ﻫﻨـﺎ ﺘـﺘﻡ 
  .  ﺍﻟﺦ...ﻋﻤﻠﻴﺔ ﺍﻟﻤﻘﺎﺭﻨﺔ ﻋﻨﺩ ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻙ، ﻭ ﻴﻜﻭﻥ ﺍﻟﺘﻤﻴﻴﺯ ﻭﺍﻀﺢ ﻋﻥ ﻁﺭﻴﻕ ﺍﻟﻨﻭﻋﻴﺔ، ﺍﻟﺴﻌﺭ، ﺍﻟﻭﺼﻑ،
ﺇﻥ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺍﻟﻨﺎﺠﻌﺔ ﻴﺠﺏ ﺘﻌﺘﻤﺩﺃﻥ ﺘﺄﺨﺫ ﺒﻌﻴﻥ ﺍﻻﻋﺘﺒﺎﺭ ﺍﻟﻤﻌﻠﻭﻤﺎﺕ ﺍﻟﻤﺭﺘـﺩﺓ ﻤـﻥ ﺍﻟﺴـﻭﻕ ﺍﻟﻤﺴـﺘﻬﺩﻓﺔ ﻹﺠـﺭﺍﺀ 
ﺍﻟﺘﺤﺴﻴﻨﺎﺕ ﺍﻟﻼﺯﻤﺔ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺝ ﻓﻲ ﺍﻟﻭﻗﺕ ﺍﻟﻤﻨﺎﺴﺏ ﻟﻜﻲ ﻻ ﺘﺸﻐﻠﻪ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴﺔ، ﻭ ﻟﻬﺫﺍ ﻓﺈﻥ ﺩﺭﺍﺴـﺔ ﺍﻟﺴـﻭﻕ 
ﺩﻟﻴل ﻋﻠﻰ ﺫﻜﺎﺌﻬﺎ ﻭ ﻴﻘﻅﺘﻬﺎ، ﻭ ﻨﺄﺨﺫ ﻋﻠﻰ ﺴﺒﻴل ﺍﻟﻤﺜﺎل ﺒﻤﻌﻠﻭﻤﺎﺘﻪ ﺍﻟﻤﺭﺘﺩﺓ ﻀﺭﻭﺭﺓ ﻤﻠﺤﺔ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺍﻟﻘﻴﺎﻡ ﺒﻬﺎ، ﻷﻨﻬﺎ 
ﺃﻥ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺍﻟﺠﺯﺍﺌﺭﻴﺔ ﺃﺼﺒﺤﺕ ﻤﺠﺒﺭﺓ ﻋﻠﻰ ﺨﻠﻕ ﻗﺴﻡ ﻟﻠﺩﺭﺍﺴﺎﺕ ﺍﻟﺩﺍﺨﻠﻴﺔ ﻟﺘﺠﻨﺏ ﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻑ ﺍﻹﻀﺎﻓﻴﺔ، ﻭ ﺘﻜﻭﻥ ﺭﺩﻭﺩ 
  .(1)ﻓﻌﻠﻬﺎ ﺼﺎﺌﺒﺔ ﻭ ﺍﻻﺴﺘﻔﺎﺩﺓ ﻤﻥ ﺘﺠﺭﺒﺘﻬﺎ ﻓﻲ ﻤﺠﺎل ﺩﺭﺍﺴﺔ ﺍﻟﺴﻭﻕ
  .ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﺘﻜﺘﻴﻜﻲ ﻟﻭﻅﻴﻔﺔ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺠﻤﻊ -2-2
  :ﺍﻟﻤﺯﻴﺞ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ ﻓﻲ ﻤﺠﻤﻊ ﺼﻴﺩﺍل -12-2-
ﻤﻥ ﺍﻟﻀﺭﻭﺭﻱ ﻋﻠﻰ ﻤﺠﻤﻊ ﺼﻴﺩﺍل ﺍﻟﺘﺭﻜﻴﺯ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻤﺯﻴﺞ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ ﻟﺘﺠﺴﻴﺩ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ ﻟﻭﻅﻴﻔﺔ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ، 
 ﻭﺫﻟﻙ ﺒﺩﺭﺍﺴﺔ ﺴﻴﺎﺴﺎﺘﻪ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻴﺔ ﺒﻬﺩﻑ ﺍﻟﺤﺼﻭل ﻋﻠﻰ ﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ ﺫﺍﺕ ﺠﻭﺩﺓ ﻋﺎﻟﻴﺔ ﻤﺘﻭﺍﻓﻘـﺔ ﻤـﻊ ﺤﺎﺠﻴـﺎﺕ ﺍﻟﻌﻤـﻼﺀ 
ﻟﻀﻤﺎﻥ ﻭﺼﻭل ﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺘﻬﺎ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﻜﺎﻥ ﺍﻟﻤﻨﺎﺴﺏ ﻭ ﺍﻟﻭﻗﺕ ﺍﻟﻤﻼﺌـﻡ، ﻭ  ﺍﻟﻤﻨﺘﻅﻡ  ﻠﻰ ﺍﻟﺘﻭﺯﻴﻊﺒﺴﻌﺭ ﺘﻨﺎﻓﺴﻲ، ﻭ ﺍﻹﻋﺘﻤﺎﺩ ﻋﻭ
ﺍﻟﻌﻤل ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺘﺭﻭﻴﺞ ﻟﻠﺤﻔﺎﻅ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ ﺍﻟﺤﺎﻟﻴﻴﻥ ﻭ ﺠﻠﺏ ﺍﻟﻤﺯﻴﺩ ﻤﻥ ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ ﺍﻟﻤﺤﺘﻤﻠﻴﻥ، ﻭ ﻫﺫﺍ ﻤﺎ ﺴﻴﺘﻡ ﺍﻟﺘﻁﺭﻕ ﺇﻟﻴـﻪ 
  .ﻓﻲ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﺠﺯﺀ ﻤﻥ ﺍﻟﺩﺭﺍﺴﺔ ﺍﻟﺘﻁﺒﻴﻘﻴﺔ ﻟﻤﺠﻤﻊ ﺼﻴﺩﺍل
  :ﺴﻴﺎﺴﺔ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺝ -1-1-2-2
ﺍﻟﻤﺘﻁـﻭﺭﺓ ﻟﺘﻠﺒﻴـﺔ  ﺠﺎﺕ ﺩﻗﻴﻘﺔ ﺘﺘﻁﻠﺏ ﺍﻟﻜﺜﻴﺭ ﻤﻥ ﺍﻟﺘﻘﻨﻴﺎﺕ ﻭ ﺍﻟﺒﺤـﻭﺙ ﻭﻤﻨﺘ ﺍﻷﺩﻭﻴﺔ ﻋﺒﺎﺭﺓ ﻋﻥ: ﺘﻌﺭﻴﻑ ﺍﻟﺩﻭﺍﺀ  -ﻭﻻﺃ 
  .ﺒﻌﺩ ﻭﺼﻔﻪ ﻤﻥ ﻁﺭﻑ ﺍﻟﻁﺒﻴﺏ( ﺼﻴﺩﻟﻲ)ﻤﻥ ﻁﺭﻑ ﺸﺨﺹ ﻤﺘﺨﺼﺹ  ﺎﻤﺨﺘﻠﻑ ﺍﻟﻤﺘﻁﻠﺒﺎﺕ، ﻭ ﻴﺘﻡ ﺒﻴﻌﻬ
ﺭ ﺃﻨﻪ ﻤﺤﻀﺭ ﺃﻭ ﻤﺨﺼﺹ ﻟﻺﺴﺘﻬﻼﻙ ﻋﻠﻰ ﺍﻋﺘﺒﺎ ﺇﻥ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺝ ﺍﻟﺼﻴﺩﻻﻨﻲ ﻴﺨﺘﻠﻑ ﻋﻥ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﺩﻴﺔ ﺍﻟﻤﻭﺠﻬﺔ
ﻟﺸﻔﺎﺀ ﻤﺭﺽ ﻤﻌﻴﻥ ﻭ ﺘﺤﺕ ﺸﺭﻭﻁ ﺨﺎﺼﺔ، ﻭ ﻴﺘﻤﻴﺯ ﺒﺘﺴﻤﻴﺔ ﺨﺎﺼﺔ، ﻷﻥ ﺍﻟﻤﺭﻴﺽ ﻴﺸﺘﺭﻱ ﻤﺎ ﻴﺨﻔﻑ ﺃﻭ ﻴﺯﻴل ﻋﻨﻪ ﺃﻟﻤﻪ 
ﻭ ﻴﻤﻨﺤﻪ ﺤﻴﺎﺓ ﺃﻁﻭل، ﺇﻥ ﺍﻟﻤﺭﻴﺽ ﻋﻨﺩ ﺫﻫﺎﺒﻪ ﺇﻟﻰ ﺍﻟﻁﺒﻴﺏ ﻴﺩﺭﻙ ﺒﺄﻨﻪ ﺴﻭﻑ ﻴﺠﺩ ﻋﻨﺩﻩ ﺍﻟﺸﻔﺎﺀ ﺍﻟﻼﺯﻡ ﻤـﻥ ﺃﻤﺭﺍﻀـﻪ ﻭ 
  .ﻪ ﺍﻷﻤل ﻭ ﺍﻟﺸﻔﺎﺀ ﻭ ﺍﻻﻁﻤﺌﻨﺎﻥﺍﻟﺼﻴﺩﻻﻨﻲ ﻻ ﻴﺘﻴﺢ ﻟﻪ ﺍﻷﺩﻭﻴﺔ ﻓﺤﺴﺏ ﺒل ﻴﺘﻴﺢ ﻟ
: ﺼﻨﻔﺎ ﺩﻭﺍﺌﻴﺎ ﺒﺄﺸﻜﺎل ﻤﺨﺘﻠﻔـﺔ  081ﻴﻨﺘﺞ ﻤﺠﻤﻊ ﺼﻴﺩﺍل ﻤﺎ ﻴﻘﺎﺭﺏ : ﺘﺸﻜﻴﻠﺔ ﻤﺠﻤﻊ ﺼﻴﺩﺍل ﻟﻠﻤﻨﺘﻭﺝ ﺍﻟﺼﻴﺩﻻﻨﻲ  -ﺜﺎﻨﻴﺎ
ﻠﺸﺭﺍﺏ، ﻤﺭﺍﻫﻡ، ﻜﺒﺴﻭﻻﺕ، ﺘﺤﻤﻴﻼﺕ، ﺴﺎﺌل ﺜﻘﻴل، ﻤﻌﺠﻭﻥ ﺃﺴﻨﺎﻥ، ﻤﺴﺤﻭﻕ ﺸـﺭﺍﺏ، ﻤﺤﻠـﻭل ﻗﺎﺒـل ﻟﺤﺒﻭﺏ، ﺴﻭﺍﺌل 
  :ﺘﺘﻭﺯﻉ ﺤﺴﺏ ﺍﻟﻨﺴﺏ ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔ ﻭﻭ ﻟﺦ ﺍ...ﻟﻠﺸﺭﺍﺏ، ﺃﻨﺒﻭﻻﺕ ﻗﺎﺒﻠﺔ ﻟﻠﺸﺭﺏ 
  
  
                                                
 .11 .p . 821 °N 1002 niuj 31 ed eimonocé étrebil  (1)  
 
 
  .5002/3002/2002ﻨﺘﻭﺝ ﺍﻟﺼﻴﺩﻻﻨﻲ ﻟﻤﺠﻤﻊ ﺼﻴﺩﺍل ﻟﺴﻨﺔ  ﺘﺸﻜﻴﻠﻴﺔ ﺍﻟﻤ (:82)ﺩﻭل ﺭﻗﻡ ـﺍﻟﺠ
 %:ﺍﻟﻮﺣﺪﺓ                                                                                           
  ﺍﻟﺴﻨﻮﺍﺕ
  ﺍﻻﺷﻜﺎﻝ 
  5002 3002  2002
 82  57.62  62 ﺣﺒﻮﺏ
ﻏﱪﺓ ، )ﺷﺮﺍﺏ
 (ﺳﺎﺋﻞ 
 81 52.81  81
 41 56.11  51  ﻣﺮﺍﻫﻢ
 31 70.71  91 ﳏﺎﻟﻴﻞ ﻟﻠﺤﻘﻦ
 80 90.50  50 ﲢﻤﻴﻼﺕ
  80 03.50  50 ﳏﺎﻟﻴﻞ ﻣﻜﺜﻔﺔ
ﺃﻧﺒــ ــﻮﻻﺕ 
 ﻟﻠﺸﺮﺏ
 70 33.70  70
 40 65.80  50 ﺍﺧﺮﻯ 
  001  001  001  ﺍﻤﻮﻉ
  
 .71 .P .5002 ,NOITSEG ED TROPPAR ﻤﺠﻤﻊ ﺼﻴﺩﺍل:ﺩﺭـﺍﻟﻤﺼ
ﻤﻥ ﺍﻟﺠﺩﻭل ﺍﻟﺴﺎﺒﻕ ﺍﻥ ﺍﻻﺸﻜﺎل ﺍﻟﺨﻤﺴﺔ ﺍﻻﻭﻟﻰ ﺍﻟﻤﺘﻤﺜﻠﺔ ﻓﻲ ﺍﻟﺤﺒﻭﺏ ، ﺍﻟﺸﺭﺍﺏ ، ﺍﻟﻤﺭﺍﻫﻡ ، ﺍﻟﺤﻘﻥ، ﺍﻟﺘﺤﻤـﻴﻼﺕ  ﻴﻼﺤﻅ
  ﻓﻬﻲ ﺘﻌﺘﺒﺭ ﺍﻻﺸﻜﺎل ﺍﻟﻘﺎﺌﺩﺓ ﻓﻲ ﺘﺸﻜﻴﻠﺔ ﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ ﺼﻴﺩﺍلﻤﻥ ﺍﻟﻭﺤﺩﺍﺕ ﺍﻟﻤﺒﻌﺔ ﻭ ﺒﺫﻟﻙ  % 09ﺘﺸﻜل ﻤﺎ ﻴﺯﻴﺩ ﻋﻥ 
ﺜﻡ ﺘﻠﻴﻬﺎ ﺍﻟﺸﺭﺍﺏ ﻭ ﺒﻊ ﺍﻟﻭﺤﺩﺍﺕ ﺍﻟﻤﺒﺎﻋﺔ ﺴﻨﻭﻴﺎ،ﻋﻠﻰ ﺍﻥ ﺍﻟﺤﺒﻭﺏ ﺘﺸﻜل ﻤﺎ ﻴﻔﻭﻕ ﺭ(   11، 01، 90: ﺍﻨﻅﺭ ﺍﻟﻤﻼﺤﻕ )  
  .ﺍﻟﻤﺭﺍﻫﻴﻡ ﻭ ﺍﻟﺤﻘﻥ 
  (.5002-0002)ﺗﻄﻮر ﻣﺒﯿﻌﺎت اﻟﻤﺠﻤﻊ ﺧﻼل اﻟﻔﺘﺮة -ﺛﺎﻟﺜﺎ
  
  .0002-5002ﺘﻁﻭﺭ ﺍﻟﻤﺒﻴﻌﺎﺕ ﺨﻼل (: 92)ﺍﻟﺠﺩﻭل ﺭﻗﻡ 
  (ﺩﺝ013)ﺭﻗﻢ ﺃﻋﻤﺎﻝ   (ﻭ013)ﻛﻤﻴﺔ ﺍﳌﺒﻴﻌﺎﺕ   ﺍﻟﺴﻨﻮﺍﺕ 
 2159314 79798 0002
 1760915 797311 1002
 4142965 000321 2002
 1663006 045221 3002
 8816646 002911 4002
 4726956 240211 5002




ﺍﺘﺠﻬﺕ  ﺍﻟﻜﻤﻴﺎﺕ ﺍﻟﻤﺒﺎﻋﺔﻼﺤﻅ ﺍﻥ ﺭﻗﻡ ﺍﻻﻋﻤﺎل ﻴﺘﺯﺍﻴﺩ  ﺒﺎﺴﺘﻤﺭﺍﺭ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺭﻏﻡ ﻤﻥ ﺍﻥ ﻤﻥ ﺍﻟﺠﺩﻭل ﺍﻟﺴﺎﺒﻕ ﻴ
ﻭ ﺴﺒﺏ ﻓﻲ ﺫﻟﻙ ﻫﻭ ﺘﺭﻜﻴﺯ ﺍﻟﻤﺠﻤﻊ ﻋﻠﻰ ﺍﻨﺘﺎﺝ ﻭ ﺒﻴﻊ ﺍﻟﻤﻨﺘﺠﺎﺕ ﺫﺍﺕ ﻗﻴﻤﺔ ﻋﺎﻟﻴﺔ  2002ﺇﺒﺘﺩﺍﺀ ﻤﻥ ﺴﻨﺔ ﻨﺤﻭﺍﻻﻨﺨﻔﺎﺽ 
  (  5002/0002) ﻭ ﻤﻁﻠﻭﺒﺔ ﻓﻲ ﺍﻟﺴﻭﻕ، ﻭ ﺍﻟﺸﻜل ﺍﻟﺒﻴﺎﻨﻲ ﺍﻟﺘﺎﻟﻲ ﻴﻭﻀﺢ ﻤﻨﺤﻨﻰ ﺍﻟﻜﻤﻴﺎﺕ ﺍﻟﻤﺒﺎﻋﺔ ﺨﻼل ﺍﻟﻔﺘﺭﺓ ﻨﺴﺒﻴﺎ 








6002 5002 4002 3002 2002 1002 0002 9991
  
  
ﺘﻬﺩﻑ ﺼﻴﺩﺍل ﺇﻟﻰ ﺘﻭﺴـﻴﻊ ﺨﻁـﻭﻁ ﻤﻨﺘﺠﺎﺘﻬـﺎ ﻭ ﺘﻨﻭﻴﻌﻬـﺎ :ﺇﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺎﺕ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺝ ﺍﻟﺼﻴﺩﻻﻨﻲ ﻟﻤﺠﻤﻊ ﺼﻴﺩﺍل -ﺭﺍﺒﻌﺎ
ﻟﻠﻤﻨﺎﻓﺴﺔ ﺒﻬﺎ ﻤﻊ ﻤﻨﺘﺠﻲ ﺍﻷﺩﻭﻴﺔ ﺍﻟﻤﺤﻠﻴﻴﻥ ﻭ ﺍﻷﺠﺎﻨﺏ، ﻤﻤﺎ ﻴﺅﻫﻠﻬﺎ ﺇﻟﻰ ﻜﺴﺏ ﻭ ﺘﻭﺴﻴﻊ ﺤﺼﺘﻬﺎ ﺍﻟﺴـﻭﻗﻴﺔ، ﻷﻥ ﺍﻟﻤﻨﺘـﻭﺝ 
ﺍﺨﺘﻴﺎﺭ ﺍﻹﺴـﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﻤﻨﺎﺴـﺒﺔ ﻟﻁﺒﻴﻌﺘـﻪ، ﻭ ﻤـﻥ  ﺍﻟﺩﻭﺍﺌﻲ ﺫﻭ ﺤﺴﺎﺴﻴﺔ ﻋﺎﻟﻴﺔ ﻭ ﻴﺘﻁﻠﺏ ﺸﺭﻭﻁ ﻤﻌﻴﻨﺔ، ﻭ ﻟﻬﺫﺍ ﻭﺠﺏ
  : ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺎﺕ ﺍﻟﻤﻁﺒﻘﺔ ﻓﻲ ﻤﺠﻤﻊ ﺼﻴﺩﺍل ﻨﺠﺩ
ﺃﻨﻭﺍﻉ ﺃﺩﻭﻴﺔ ﺠﺩﻴـﺩﺓ ﻓـﻲ ﺍﻟﺴـﻭﻕ ﺍﻟﻭﻁﻨﻴـﺔ  01ﻴﺴﻌﻰ ﻤﺠﻤﻊ ﺼﻴﺩﺍل ﺇﻟﻰ ﻭﻀﻊ  :ﺇﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺘﻘﺩﻴﻡ ﻤﻨﺘﻭﺝ ﺠﺩﻴﺩ -ﺃ
ﺘﻤﺩ ﻋﻠـﻰ ﺼـﻨﺎﻋﺔ ﺍﻷﺩﻭﻴـﺔ ، ﻤﻤﺎ ﻴﺘﻴﺢ ﻟﻪ ﺘﻭﺴﻴﻊ ﺤﺼﺘﻪ ﻓﻲ ﺍﻟﺴﻭﻕ ﺍﻟﻭﻁﻨﻴﺔ، ﻤﻊ ﺍﻟﻌﻠﻡ ﺃﻥ ﻤﺠﻤﻊ ﺼﻴﺩﺍل ﻴﻌ(1)ﺴﻨﻭﻴﺎ
ﺩﺓ ﻓﻲ ﺍﻟﺒﺤﺙ ﻭ ﺍﻟﺘﻁﻭﻴﺭ ﻭ ﻫـﺫﺍ ﻤـﺎ ﻴﺠﻌـل ﻭﺍﻟﺠﻨﺴﻴﺔ ﻷﻥ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻨﻭﻉ ﻤﻥ ﺍﻟﺘﺼﻨﻴﻊ ﻓﻲ ﺍﻟﻐﺎﻟﺏ ﻴﺘﻁﻠﺏ ﺇﺴﺘﻤﺎﺭﺍﺕ ﻤﺤﺩ
ﺍﻟﻤﺠﻤﻊ ﺍﻟﻤﻘﻠﺩ ﻟﻸﺩﻭﻴﺔ ﻴﺘﻤﺘﻊ ﺒﺎﻨﺨﻔﺎﺽ ﻨﺴﺒﻲ ﻓﻲ  ﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻑ ﺒﻤﺎ ﻴﺴﻤﺢ ﻟﻪ ﺒﺘﺤﻘﻴﻕ  ﻤﻴﺯﺓ ﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺍﻟﺭﺍﺌﺩﺓ 
  .ﻓﻲ ﻤﺠﺎل ﺍﻷﺴﻌﺎﺭ
ﻭﻴﺴـﺎﻫﻡ  ﻤﺴـﺎﻫﻤﺔ ﺇﻴﺠﺎﺒﻴـﺔ ﻓـﻲ , ﻴﺩ ﻫﻨﺎ ﻋﻠﻰ ﺃﻫﻤﻴﺔ ﺍﻟﺘﻘﻠﻴﺩ ﺍﻟﺫﻱ ﻴﻀﻴﻑ ﺸﻴﺌﺎ ﺠﺩﻴﺩﺍ ﻟﻠﻤﻨﺘﻭﺝ ﺍﻷﺼﻠﻲ ﻭ ﻴﺠﺏ ﺍﻟﺘﺄﻜ
  .ﻫﻭ ﻋﺒﺎﺭﺓ ﻋﻥ ﻤﻬﺎﺭﺓ ﻭ ﺍﺒﺘﻜﺎﺭ ﻭ ﺇﺒﺩﺍﻉ ﻓﻲ ﺍﻟﻨﻬﺎﻴﺔ ﺍﻟﺼﻴﺩﻻﻨﻴﺔ ﻷﻥ ﺍﻟﺘﻘﻠﻴﺩ ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﺔ
ﺨﺼﺎﺌﺹ ﺠﺩﻴﺩﺓ ﻴﺘﺒﻊ ﻤﺠﻤﻊ ﺼﻴﺩﺍل ﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﺘﻨﻭﻴﻊ ﻭ ﺫﻟﻙ ﺒﺈﻀﺎﻓﺔ ﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ ﺠﺩﻴﺩﺓ، ﻭ ﺒ :ﺇﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﺘﻨﻭﻴﻊ -ﺏ
ﻤـﻥ ﺃﺠـل ﺘﻭﺴـﻴﻊ ( 82)  ﻤﺨﺘﻠﻔﺔ ﻜل ﺴﻨﺔ، ﺨﺎﺼﺔ ﻓﻲ ﺇﻁﺎﺭ ﺍﻟﺸﺭﺍﻜﺔ، ﻭ ﻫﻭ ﻤﺎ ﺃﺸﺭﻨﺎ ﺍﻟﻴﻪ ﻓﻲ ﺍﻟﺠﺩﻭل ﺍﻟﺴﺎﺒﻕ ﺭﻗﻡ 
  .ﺤﺼﺘﻬﺎ ﺍﻟﺴﻭﻗﻴﺔ
ﻴﻠﺠﺄ ﻤﺠﻤﻊ ﺼﻴﺩﺍل ﺇﻟﻰ ﺤﺫﻑ ﺒﻌﺽ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ ﻏﻴﺭ ﺍﻟﻘﺎﺒﻠـﺔ ﻟﻠﺘﻌـﺩﻴل ﺃﻭ  :ﺇﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺤﺫﻑ ﺒﻌﺽ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ  -ﺝ
  ﺍﻟﻤﺠﻤﻊ ﺘﻜﺎﻟﻴﻑ ﺇﻀﺎﻓﻴﺔ ﻤﺘﻤﺜﻠﺔ ﻓﻲ ﺍﻟﺘﺨﺯﻴﻥ، ﺍﻟﺘﻭﺯﻴﻊ، ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ، ﻤﻤﺎ ﻴﻔﺭﺽﻟﻴﺱ ﻟﻬﺎ ﻓﻌﺎﻟﻴﺔ ﻭ ﻤﺭﺩﻭﺩﻴﺔ، ﻷﻨﻬﺎ ﺘﺤﻤل 
  
  
                                                




ﻤﻥ ﺍﻟﻤﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﻟﻡ ﺘﻌﺩ ﻤﺴﺘﻌﻤﻠﺔ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﻤﺎﺭﺴـﺎﺕ  03%ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺍﻟﺘﺨﻠﻲ ﻋﻨﻬﺎ، ﺤﻴﺙ ﺘﺨﻠﻰ ﺍﻟﻤﺠﻤﻊ ﻋﻥ ﺇﻨﺘﺎﺝ  
  .(1)(ﺘﺠﺩﻴﺩ ﺤﺎﻓﻅﺔ ﺍﻷﻨﺸﻁﺔ) ﺍﻟﻁﺒﻴﺔ ﻭ ﺘﻔﻭﻴﻀﻬﺎ ﺒﻤﻨﺘﺠﺎﺕ ﻋﺼﺭﻴﺔ ﺃﺨﺭﻯ 
  (. 0002-5002)ﻴﺭﺓ ﺍﻹﻨﺘﺎﺝ ﻟﻠﻤﻨﺘﻭﺝ ﺍﻟﺼﻴﺩﻻﻨﻲ ﻟﻠﻤﺠﻤﻊ ﺨﻼل ﺍﻟﻔﺘﺭﺓ ﻭ ﺍﻟﺠﺩﻭل ﺍﻟﻤﻭﺍﻟﻲ ﻴﻭﻀﺢ ﻭﺘ
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  LADIS.G.)5002-0002 (, noitseg ed troppaR: ﺩﺭـﺍﻟﻤﺼ
  
                                                
  .581-681إﺳﻤﺎﻋﻲ ﺷﻮﯾﺤﻲ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ص   (1)
  ﺍﻹﻧﺘﺎﺝ ﺑﺎﻟﻘﻴﻤﺔ  ﺍﻟﺴﻨﻮﺍﺕ
  ﺩﺝ  3(01)
  ﻧﺴﺒﺔ ﺍﻟﺰﻳﺎﺩﺓ 
 %
  ﺍﻹﻧﺘﺎﺝ ﺑﺎﻟﻜﻤﻴﺎﺕ
  ﻭﺣﺪﺓ ﻣﺒﺎﻋﺔ 3(01)
 % ﻧﺴﺒﺔ ﺍﻟﺰﻳﺎﺩﺓ
  ﻭ ﺍﻟﻨﻘﺼﺎﻥﺃ 
  / 78279  / 2159314  0002
  93.52 1760915 1002
 
  46.51 905211
 
  23.90 000321  66.90 4142965 2002
  73.0- 045221  64.50 1663006 3002
  27.20- 002911 07.70 8816646 4002
   60- 240211  10.20 4726956 5002
 
 
ﻴﺘﻀﺢ ﺃﻥ ﻫﻨﺎﻙ ﺍﺭﺘﻔﺎﻉ ﺇﻴﺠﺎﺒﻲ ﻓﻲ ﻭﺘﻴﺭﺓ ﺍﻹﻨﺘـﺎﺝ ﺒﺎﻟﻘﻴﻤـﺔ ﻭ ﺒﺎﻟﻜﻤﻴـﺔ ( ﺍﻟﺘﻤﺜﻴل ﺍﻟﺒﻴﺎﻨﻲ)ﻤﻥ ﺨﻼل ﺍﻟﺠﺩﻭل ﻭ ﺍﻟﻤﻨﺤﻨﻰ 
  : ، ﻭ ﻫﺫﺍ ﺭﺍﺠﻊ ﺇﻟﻰ(0002-2002)ﺨﻼل ﺍﻟﻔﺘﺭﺓ 
  .ﻟﻁﻠﺏ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺝ ﺍﻟﺼﻴﺩﻻﻨﻲ، ﻤﻤﺎ ﺴﻤﺢ ﻟﻠﻤﺠﻤﻊ ﺍﻹﺴﺘﺨﺩﺍﻡ ﺍﻷﻤﺜل ﻟﻁﺎﻗﺘﻪ ﺍﻹﻨﺘﺎﺠﻴﺔﺯﻴﺎﺩﺓ ﺍ 
 .ﺘﻭﻓﺭ ﺍﻟﺘﻤﻭﻴﻥ ﺍﻟﻼﺯﻡ ﻤﻥ ﺍﻟﻤﻭﺍﺩ ﺍﻷﻭﻟﻴﺔ 
 .ﺘﻭﻓﺭ ﺍﻟﺸﺭﻭﻁ ﺍﻟﻀﺭﻭﺭﻴﺔ ﻟﺘﺨﺯﻴﻥ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ 
 )*(.ﺘﻭﺴﻴﻊ ﺘﺸﻜﻴﻠﺔ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ ﺫﺍﺕ ﺍﻟﻁﻠﺏ ﺍﻟﻤﺭﺘﻔﻊ ﻭ ﻗﻴﻤﺔ ﺘﺠﺎﺭﻴﺔ ﻋﺎﻟﻴﺔ 
ﺭﺍﺠـﻊ ﺇﻟـﻰ  ﻭﻫـﺫﺍ  ﺇﻴﺠﺎﺒﻲ ﻟﻺﻨﺘﺎﺝ ﺒﺎﻟﻘﻴﻤﺔ ﻭ ﺍﻨﺨﻔـﺎﺽ ﻟﻺﻨﺘـﺎﺝ ﺒﺎﻟﻜﻤﻴـﺔ  ﻓﻬﻨﺎﻙ ﺍﺭﺘﻔﺎﻉ( 3002-5002)ﺃﻤﺎ ﺍﻟﻔﺘﺭﺓ 
  (1):ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ، ﻭ ﻫﻲﺍﻟﺘﻲ ﺸﺭﻋﺕ ﻓﻲ ﺍﻋﺘﻤﺎﺩﻫﺎ  ﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻻ
ﺍﻹﻋﺘﻤﺎﺩ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ ﺫﺍﺕ ﺍﻟﻘﻴﻤﺔ ﺍﻟﺘﺠﺎﺭﻴﺔ ﺍﻟﻤﺭﺘﻔﻌﺔ ﻭ ﺍﻟﺘﺨﻠﻲ ﻋﻥ ﺍﻟﻤﻨﺘﺠﺎﺕ ﻏﻴﺭ ﺍﻟﻤﺭﻏﻭﺏ ﻓﻴﻬـﺎ ﺒﻨﺴـﺒﺔ  
  .ﺃﺼﺒﺤﺕ ﻏﻴﺭ ﻤﺴﺘﻌﻤﻠﺔ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺠﺎل ﺍﻟﻁﺒﻲﺤﻴﺙ   03%
ﺍﻟﺠﻭﺩﺓ، ﻤﻤﺎ ﺠﻌﻠﻬﺎ ﺘﺘﺤﻜﻡ ﻓﻲ ﺍﻷﺴﻌﺎﺭ ﻭ ﺘﺤﻘﻴـﻕ ﻤﻴـﺯﺓ ﺘﻨﺎﻓﺴـﻴﺔ  ﻭ / ﺍﻟﻌﻼﻗﺔ ﺍﻹﻴﺠﺎﺒﻴﺔ ﺍﻟﻤﻭﺠﻭﺩﺓ ﺒﻴﻥ ﺍﻟﺴﻌﺭ  
 (.1009 OSI -0002)ﺨﺎﺼﺔ ﺒﻌﺩ ﺍﻟﺤﺼﻭل ﻋﻠﻰ ﺸﻬﺎﺩﺓ 
 (.DOA)ﺍﻹﻋﺘﻤﺎﺩ ﻋﻠﻰ ﻓﻌﺎﻟﻴﺔ ﻨﻅﺎﻡ ﺍﻟﻤﻭﺍﺌﻤﺔ ﺒﻴﻥ ﺍﻟﻌﺭﺽ ﻭ ﺍﻟﻁﻠﺏ  
 .ﺍﻟﺘﺤﻜﻡ ﺍﻟﺠﻴﺩ ﻓﻲ ﺩﻭﺭﺍﻥ ﺍﻟﻤﺨﺯﻭﻥ 
 .ﺍﻜﺯ ﺍﻟﺘﻭﺯﻴﻊﺍﻟﺘﺤﻜﻡ ﻓﻲ ﺁﺠﺎل ﺘﻤﻭﻴﻥ ﻤﺭ 
 .ﺍﻟﺘﺤﻜﻡ ﻓﻲ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ ﺒﻔﻀل ﺍﻟﻤﺠﻬﻭﺩﺍﺕ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻴﺔ ﺍﻟﻤﺒﺫﻭﻟﺔ 
ﺍﻟﻨﺎﺘﺠﺔ ﻋﻥ ﺍﻻﻨﺨﻔﺎﺽ ﺍﻟـﺫﻱ ﻋﺭﻓـﻪ ﺍﻟـﺩﻴﻨﺎﺭ ﻤﻘﺎﺒـل  2002ﺘﻔﺎﺩﻱ ﺘﻜﺭﺍﺭ ﺍﻷﺯﻤﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﻤﺭ ﺒﻬﺎ ﺍﻟﻤﺠﻤﻊ ﺴﻨﺔ  
 .ﻭﺠﺎﺕﺍﻷﻤﺭ ﺍﻟﺫﻱ ﺃﺩﻯ ﺇﻟﻰ ﺘﻜﺩﺱ ﺍﻟﻤﻨﺘ( ﺍﻻﺘﺤﺎﺩ ﺍﻷﻭﺭﻭﺒﻲ) ﺍﻟﻤﺠﻤﻊ  ﻋﻤﻠﺔ ﺍﻟﺴﻭﻕ ﺍﻟﺫﻱ ﻴﺘﻌﺎﻤل ﻤﻌﻪ, ﺍﻷﻭﺭﻭ
ﺍﻟﺘﻲ ﺴﻁﺭﻫﺎ ﻤﺠﻤﻊ ﺼﻴﺩﺍل ﻫﻲ ﺍﻟﺤﺼـﻭل ﻋﻠـﻰ ﺸـﻬﺎﺩﺓ  ﻤﻥ ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ: ﺍﻟﺠﻭﺩﺓ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺠﻤﻊ  -ﺨﺎﻤﺴﺎ
ﻤﻥ ﺃﺠل ﻁﺭﺡ ﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺘﻪ ﻓﻲ ﺍﻷﺴﻭﺍﻕ ﺍﻟﻤﺤﻠﻴﺔ ﻭ ﺍﻟﺩﻭﻟﻴﺔ ﺒﺎﻟﺠﻭﺩﺓ ﻭ ﺍﻟﻨﻭﻋﻴـﺔ ,  (1009 OSI -0002)ﺍﻟﺠﻭﺩﺓ ﺍﻟﻌﺎﻟﻤﻴﺔ 
ﻭ ﺒﺎﻟﻔﻌل ﺘﻤﻜﻥ ﻤﻥ ﺘﺤﻘﻴﻕ ﺫﻟﻙ  , ﻀﻤﺎﻥ ﻭﻻﺀ ﺍﻟﺯﺒﺎﺌﻥﺍﻟﻤﻁﻠﻭﺒﺔ، ﻟﻜﻲ ﺘﺘﻭﺍﻓﻕ ﻤﻊ ﺘﻁﻭﺭﺍﺕ ﺴﻭﻕ ﺍﻷﺩﻭﻴﺔ ﺒﺎﻹﻀﺎﻓﺔ ﺇﻟﻰ 
، ﻭ ﺃﺼﺒﺢ ﺍﻟﻤﺠﻤﻊ ﻴﻁﺒﻕ ﺍﻟﻤﻌﺎﻴﻴﺭ ﺍﻟﺩﻭﻟﻴﺔ ﻤﻤﺎ ﺃﻫﻠﻪ ﺇﻟﻰ ﺍﻟﺤﺼﻭل ﻋﻠﻰ ﺸـﻬﺎﺩﺓ ﻀـﻤﺎﻥ ﺍﻟﺠـﻭﺩﺓ، ﻭ 5002ﻓﻲ ﻓﻴﻔﺭﻱ 
  .ﺍﻟﺠﺩﻭل ﺍﻟﺘﺎﻟﻲ ﻴﻭﻀﺢ ﺸﻬﺎﺩﺍﺕ ﺍﻟﻤﺠﻤﻊ ﺍﻟﻤﺘﺤﺼل ﻋﻠﻴﻬﺎ
  .ﺍﻟﺸﻬﺎﺩﺍﺕ ﺍﻟﻤﻤﻨﻭﺤﺔ ﻟﻤﺠﻤﻊ ﺼﻴﺩﺍل(: 13)ﺩﻭل ﺭﻗﻡ ـﺍﻟﺠ
  ﻧﻮﻉ ﺍﻟﻨﺸﺎﻁ  ﳌﻌﻨﻴﺔ ﺍﳉﻬﺔ ﺍ  ﺍﻟﺸﻬﺎﺩﺍﺕ
  .ﺗﻄﻮﻳﺮ ﻭ ﺑﻴﻊ ﺍﻷﺩﻭﻳﺔ ﺍﳉﻨﻴﺴﺔ -  ﳎﻤﻊ ﺻﻴﺪﺍﻝ 1009 OSI
  .ﺍﱁ...ﺇﻧﺘﺎﺝ ﻭ ﺑﻴﻊ ﺍﳊﻘﻦ ﻭ ﺍﳌﺮﺍﻫﻢ -
ﺇﻧﺘﺎﺝ ﺍﶈﺎﻟﻴﻞ ﺍﻷﺳﺎﺳﻴﺔ ﻭ ﺇﻧﺘﺎﺝ ﺍﳌﻮﺍﺩ ﺍﻟﺼـﻴﺪﻻﻧﻴﺔ  -   ﻓﺮﻉ ﺃﻧﺘﻮﺑﻴﻮﺗﻴﻚ  2009 OSI
  .ﻣﺘﻌﺪﺩﺓ ﺍﻻﺷﻜﺎﻝ
  .ﺇﻧﺘﺎﺝ ﻭ ﺑﻴﻊ ﺍﶈﺎﻟﻴﻞ ﺍﻷﺳﺎﺳﻴﺔ -   ﻓﺮﻉ ﺑﻴﻮﺗﻴﻚ  2009 OSI
                                                
 )poris te sémirpmoc ne( defamuhR: ﻓﻲ اﻷﺳﻮاق 1002أﻣﺜﻠﺔ ﻋﻦ اﻷدوﯾﺔ اﻟﺘﻲ ﻗﺪﻣﺖ ﻓﻲ ﺳﻨﺔ  )*(
  )5002-0002( ladias .G noitseg ed troppar  (1)
 
 
  .ﲝﻮﺙ ﺣﻮﻝ ﺗﻄﻮﻳﺮ ﺍﻷﺩﻭﻳﺔ ﺍﳉﻨﻴﺴﺔ -  ﻣﺮﻛﺰ ﺍﻟﺒﺤﺚ ﻭ ﺍﻟﺘﻄﻮﻳﺮ  1009 OSI
  .ﺍﻟﺘﺤﺎﻟﻴﻞ ﺍﻟﻔﻴﺰﻳﺎﺋﻴﺔ ﻭ ﺍﻟﻜﻴﻤﻴﺎﺋﻴﺔ ﺍﻟﺼﻴﺪﻻﻧﻴﺔ -
  (.ﺍﻟﻤﺩﻴﺭﻴﺔ ﺍﻟﻌﺎﻤﺔ) ﻭﺜﺎﺌﻕ ﻤﻥ ﻤﺠﻤﻊ ﺼﻴﺩﺍل: ﺍﻟﻤﺼﺩﺭ
  
ل ﻟﻠﺤﺼـﻭ ( ﻤﻌﻠﻭﻤﺎﺘﻴﺔ، ﺒﺸﺭﻴﺔ، ﻤﺎﺩﻴﺔ)ﻭﻗﺩ ﺍﻋﺘﻤﺩﺕ ﺼﻴﺩﺍل ﻋﻠﻰ ﻤﺠﻤﻭﻋﺔ ﺒﻭﻨﺘﺎﻜل ﺍﻟﻜﻨﺩﻴﺔ ﻟﻤﺴﺎﻋﺩﺘﻬﺎ ﻭﻓﻘﺎ ﻹﻤﻜﺎﻨﻴﺎﺘﻬﺎ 
  .(1)(1009 OSI .0002)ﻋﻠﻰ ﺸﻬﺎﺩﺓ ﺍﻟﺠﻭﺩﺓ ﺍﻟﻌﺎﻟﻤﻴﺔ 
ﻤﻨﺘﻭﺝ، ﻭ ﻜل ﻭﺍﺤﺩ ﻤﻨﻬﺎ ﻨﺠﺩﻩ  081ﺒﺈﻨﺘﺎﺝ ﺃﻜﺜﺭ ﻤﻥ ﺘﻘﻭﻡ " ﺼﻴﺩﺍل" ﻜﻤﺎ ﺃﺸﺭﻨﺎ ﺴﺎﺒﻘﺎ ﻓﺎﻥ  :ﺍﻟﻌﻼﻤﺔ ﺍﻟﺘﺠﺎﺭﻴﺔ ﺴﺎﺩﺴﺎ   
ﻜﻤﺎ ﻫﻭ ﻤﻭﻀـﺢ ﻓـﻲ  ﻟﻸﺩﻭﻴﺔ( ICD)ﺘﺤﺕ ﻋﺩﺓ ﺃﻨﻤﺎﻁ، ﻭ ﺘﻜﻭﻥ ﺍﻟﺘﺴﻤﻴﺔ ﻏﺎﻟﺒﺎ ﻤﺸﺘﻘﺔ ﻤﻥ ﺍﻟﺘﺴﻤﻴﺔ ﺍﻟﻌﺎﻟﻤﻴﺔ ﺍﻟﻤﺸﺘﺭﻜﺔ 
  : ﺍﻟﺠﺩﻭل ﺍﻟﻤﻭﺍﻟﻲ
  .ﻜﻴﻔﻴﺔ ﺘﺴﻤﻴﺔ ﺍﻟﺩﻭﺍﺀ ﻓﻲ ﺼﻴﺩﺍل(: 23)ﺩﻭلـﺍﻟﺠ










  .ﻭﺛﺎﺋﻖ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ: ﺪﺭـﺍﳌﺼ
  : ﺍﻟﺘﻐﻠﻴﻑ  - ﺴﺎﺒﻌﺎ
ﺘﺘﻤﺘﻊ ﺒﺘﻐﻠﻴﻑ ﺃﻭﻟﻲ ﻭ ﺘﻐﻠﻴﻑ ﺜﺎﻨﻭﻱ، ﻓﺎﻟﺘﻐﻠﻴﻑ ﺍﻷﻭﻟﻲ ﻴﺘﻐﻴﺭ ﺤﺴﺏ ﺸـﻜل ﻭ ﻨـﻭﻉ " ﺼﻴﺩﺍل"ﺃﻏﻠﺒﻴﺔ ﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ   
ﺍﻟﺩﻭﺍﺀ، ﺒﻴﻨﻤﺎ ﺍﻟﺘﻐﻠﻴﻑ ﺍﻟﺜﺎﻨﻭﻱ ﻴﻘﺼﺩ ﺒﻪ ﺘﻌﻠﻴﺏ ﺍﻷﺩﻭﻴﺔ، ﻭ ﺍﻻﺨﺘﻼﻑ ﻴﻜﻭﻥ ﺤﺴﺏ ﺤﺠﻡ ﻭ ﺸﻜل ﻋﻠﺒـﺔ ﺍﻟـﺩﻭﺍﺀ، ﻭ ﻗـﺩ 
ﻴـﺭ ﻋﺒـﻭﺓ ﺍﻟـﺩﻭﺍﺀ ﺃﻭ ﻁﺭﻴﻘـﺔ ﺘﻐﻠﻴﻔـﻪ ﻴل ﺘﻐﻗﺎﻤﺕ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺒﺈﺠﺭﺍﺀ ﺘﺤﺴﻴﻨﺎﺕ ﻓﻲ ﺍﻟﺘﻐﻠﻴﻑ ﻟﺒﻌﺽ ﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺘﻬﺎ ﻤﻥ ﺨﻼ
ﻋﻠﻤﺎ ﺒﺄﻥ ﺍﻟﻐﻼﻑ ﻴﺠﺏ ﺃﻥ ﻴﻘﺩﻡ ﺒﻌﺽ ﺍﻟﻤﻌﻠﻭﻤﺎﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﻴﻔﺭﻀﻬﺎ ﺍﻟﻘـﺎﻨﻭﻥ ﻓـﻲ ﻤﺠـﺎل ﺍﻷﺩﻭﻴـﺔ  .ﻷﻏﺭﺍﺽ ﺘﺭﻭﻴﺠﻴﺔ
  :ﻭﻤﻥ ﺃﻫﻡ ﺍﻟﻤﻌﻠﻭﻤﺎﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﻨﺠﺩﻫﺎ ﻤﻊ ﻋﺒﻭﺍﺕ ﺃﻭ ﻋﻠﺏ ﺍﻟﺩﻭﺍﺀ ﻟﻤﺠﻤﻊ ﺼﻴﺩﺍل. ﻭﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ ﺍﻟﻐﺫﺍﺌﻴﺔ ﺤﻤﺎﻴﺔ ﻟﻠﻤﺴﺘﻬﻠﻙ 
 .ﺍﻻﺴﻡ ﺍﻟﺘﺠﺎﺭﻱ ﻟﻠﺩﻭﺍﺀ -
 ﻟﺘﺴﻤﻴﺔ ﺍﻟﻌﺎﻟﻤﻴﺔ ﺍﻟﻤﺸﺘﺭﻜﺔﺍ -
 (.ﺍﻟﺦ...ﺸﺭﺍﺏ , ﺃﻗﺭﺍﺹ) ﻨﻭﻉ ﺍﻟﺩﻭﺍﺀ  -
 .ﺘﺎﺭﻴﺦ ﺍﻹﻨﺘﺎﺝ ﻭﻤﺩﺓ ﺍﻟﺼﻼﺤﻴﺔ ﺃﻭ ﺘﺎﺭﻴﺦ ﺍﻻﻨﺘﻬﺎﺀ -
ﻴﻀﺎﻑ ﺇﻟﻰ ﺫﻟﻙ ﻭﺭﻗﺔ ﻤﻜﺘﻭﺒﺔ ﻋﺎﺩﺓ ﺒﺎﻟﻠﻐﺔ ﺍﻟﻌﺭﺒﻴﺔ ﻭﺍﻟﻔﺭﻨﺴﻴﺔ ﺘﺘﻀﻤﻥ ﻤﻌﻠﻭﻤﺎﺕ ﻭﺇﺭﺸﺎﺩﺍﺕ ﺘﻔﺼﻴﻠﻴﺔ ﻋﻥ ﻜﻴﻔﻴـﺔ  -
  .ﺘﻨﺎﻭل ﺍﻟﺩﻭﺍﺀ 
ﺍﻷﺴﻌﺎﺭ ﻟﻠﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ ﺍﻟﺼﻴﺩﻻﻨﻴﺔ ﻤﻥ ﺃﻫﻡ ﺍﻟﻘـﺭﺍﺭﺍﺕ ﺍﻟﺘـﻲ ﺘﺘﺨـﺫﻫﺎ  ﺘﻌﺘﺒﺭ ﻋﻤﻠﻴﺔ ﺘﺤﺩﻴﺩ: ﺴﻴﺎﺴﺔ ﺍﻟﺴﻌﺭ  -2-1-2-2
  :ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻨﻅﺭﺍ ﻟﺘﺄﺜﻴﺭﻫﺎ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻌﻨﺎﺼﺭ ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔ
  
                                                
  .041زﻟﯿﺨﺔ ﺗﻔﻮﻗﻨﯿﺖ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ص  (1)
 
 
  .ﺍﻷﺭﺒﺎﺡ ﺍﻟﻤﺤﻘﻘﺔ ﻭ ﺍﻟﻨﺘﺎﺌﺞ ﺍﻟﺴﻨﻭﻴﺔ -  
  .ﺍﻟﺦ...ﻗﺩﺭﺘﻬﺎ ﻋﻠﻰ ﺘﻐﻁﻴﺔ ﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻑ ﺍﻟﺨﺎﺼﺔ ﺒﺎﻹﻨﺘﺎﺝ، ﺍﻟﺘﻭﺯﻴﻊ، ﺍﻟﺘﺭﻭﻴﺞ -  
  .ﺄﺜﻴﺭﻫﺎ ﻋﻠﻰ ﺤﺠﻡ ﺍﻟﻁﻠﺏﺘﺄﺜﻴﺭﻫﺎ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺤﺼﺔ ﺍﻟﺴﻭﻗﻴﺔ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ، ﻭ ﺫﻟﻙ ﺒﺘ -  
  .ﺘﺄﺜﻴﺭﻫﺎ ﻋﻠﻰ ﺘﺤﻘﻴﻕ ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ -  
ﺘﻜﺎﻟﻴﻑ ﺍﻟﻤـﻭﺍﺩ ﺍﻷﻭﻟﻴـﺔ، )ﻋﻨﺩ ﺘﺤﺩﻴﺩ ﺍﻷﺴﻌﺎﺭ ﻴﺠﺏ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺍﻷﺨﺫ ﺒﻌﻴﻥ ﺍﻹﻋﺘﺒﺎﺭ ﻤﺠﻤﻭﻋﺔ ﻤﻥ ﺍﻟﻌﻭﺍﻤل ﺍﻷﻭﻟﻴﺔ 
، ﻓـﻲ (ﺍﻟـﺦ ...ﺍﺌﻴﺔ ﻟﻠﻤﺴـﺘﻬﻠﻙ ﺍﻟﺘﻀﺨﻡ، ﺍﻟﺘﺸﺭﻴﻌﺎﺕ ﺍﻟﺤﻜﻭﻤﻴﺔ، ﺍﻟﻘﺩﺭﺓ ﺍﻟﺸـﺭ )ﻭ ﺍﻟﻌﻭﺍﻤل ﺍﻟﺨﺎﺭﺠﻴﺔ ...( ﺍﻟﻁﺎﻗﺔ، ﺍﻹﻨﺘﺎﺝ
ﺍﻷﺴﻭﺍﻕ ﺍﻟﺼﻴﺩﻻﻨﻴﺔ ﺒﺘﺤﺩﻴﺩ ﺍﻟﺴﻌﺭ ﻓﻲ ﻏﺎﻟﺏ ﺍﻷﺤﻴﺎﻥ ﺒﻭﺍﺴﻁﺔ ﻗﻭﻯ ﺍﻟﺴﻭﻕ ﺍﻟﻌﺭﺽ ﻭ ﺍﻟﻁﻠﺏ، ﻭ ﻟﻜﻥ ﻫﺫﺍ ﻻ ﻴﺤﺼـل 
ﻓﻲ ﺠﻤﻴﻊ ﺍﻟﻘﻁﺎﻋﺎﺕ ﺍﻟﺴﻭﻗﻴﺔ ﻷﻨﻬﺎ ﻗﺩ ﺘﻜﻭﻥ ﻤﺤﺘﻜﺭﺓ ﻤﻥ ﻁﺭﻑ ﻤﺅﺴﺴﺔ ﺃﺩﻭﻴﺔ ﻭﺍﺤﺩﺓ ﻤﻥ ﺨﻼل ﺇﻨﺘﺎﺠﻬﺎ ﻷﺩﻭﻴﺔ ﺤﻴﻭﻴـﺔ 
ﺔ ﻓﻲ ﺒﻌﺽ ﺍﻟﻅﺭﻭﻑ ﺘﺨﻀﻊ ﺍﻷﺴﻌﺎﺭ ﻟﻠﺭﻗﺎﺒﺔ ﻤﻥ ﻁﺭﻑ ﺍﻟﺤﻜﻭﻤﺔ، ﻭ ﻓﻴﻤـﺎ ﻴﻠـﻲ ﻤﺤﺘﻜﺭﺓ ﺇﻨﺘﺎﺠﻬﺎ ﻭ ﺘﻭﺯﻴﻌﻬﺎ، ﺒﺎﻹﻀﺎﻓ
  .ﺃﻫﻡ ﺍﻟﻌﻭﺍﻤل ﺍﻟﻤﺅﺜﺭﺓ ﻋﻠﻰ ﺘﺤﺩﻴﺩ ﺍﻷﺴﻌﺎﺭ ﻓﻲ ﺍﻟﻘﻁﺎﻉ ﺍﻟﺼﻴﺩﻻﻨﻲ ﻭﻓﻕ ﻗﻭﻯ ﺍﻟﺴﻭﻕ ﺍﻟﻁﻠﺏ ﻭ ﺍﻟﻌﺭﺽ
  :ﺍﻟﻌﻭﺍﻤل ﺍﻟﻤﺅﺜﺭﺓ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻁﻠﺏ -ﺃﻭﻻ
  :ﺨﺼﺎﺌﺹ ﻤﺭﺘﺒﻁﺔ ﺒﺎﻟﺩﻭﺍﺀ ﻤﻥ ﺤﻴﺙ -
 .ﻤﺩﻯ ﻗﺒﻭﻟﻪ -
 .ﻓﻌﺎﻟﻴﺘﻪ -
 .ﻴﺔﻏﻴﺎﺏ ﺍﻟﺘﺄﺜﻴﺭﺍﺕ ﺍﻟﺠﺎﻨﺒ -
  .ﺍﻹﻤﺘﻴﺎﺯﺍﺕ ﺍﻟﻌﻼﺠﻴﺔ ﻟﻠﺩﻭﺍﺀ ﻤﻘﺎﺭﻨﺔ ﺒﺎﻷﺩﻭﻴﺔ ﺍﻷﺨﺭﻯ -
 .ﻨﻭﻉ ﺍﻷﻁﺒﺎﺀ ﺍﻷﻜﺜﺭ ﺍﺤﺘﻤﺎﻻ ﺒﺄﻥ ﻴﻘﻭﻤﻭﺍ ﺒﻭﺼﻑ ﺍﻟﺩﻭﺍﺀ -
 .ﺃﺴﻌﺎﺭ ﺍﻷﺩﻭﻴﺔ ﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴﺔ -
 .ﺃﺴﻌﺎﺭ ﺍﻷﺩﻭﻴﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﻟﻬﺎ ﻋﻼﻗﺔ ﺒﻬﺫﺍ ﺍﻟﺩﻭﺍﺀ -
 .ﺍﻟﻴﻭﻤﻲ ﺍﻟﻤﺘﻭﻗﻊ ﺨﻼل ﻓﺘﺭﺓ ﻋﻼﺝ ﺍﻟﻤﺭﻴﺽ( ﺍﻟﺠﺭﻋﺎﺕ)ﻜﻤﻴﺔ ﺍﻹﺴﺘﻬﻼﻙ  -
 .ﻤﺞ ﺍﻟﺭﻋﺎﻴﺔ ﺍﻟﺼﺤﻴﺔﺘﻜﺎﻟﻴﻑ ﺍﻟﻌﻼﺝ ﻓﻲ ﺒﺭﻨﺎ -
 .ﺍﺤﺘﻤﺎﻻﺕ ﻭ ﺘﻭﻗﻌﺎﺕ ﻅﻬﻭﺭ ﺃﺩﻭﻴﺔ ﺠﺩﻴﺩﺓ ﻤﻨﺎﻓﺴﺔ -
 .ﺇﺴﺘﺨﺩﺍﻤﺎﺕ ﺍﻟﺩﻭﺍﺀ ﻤﻥ ﻗﺒل ﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺍﻟﺘﺄﻤﻴﻥ ﻭ ﺍﻟﻀﻤﺎﻥ ﺍﻹﺠﺘﻤﺎﻋﻲ ﻭ ﻜﻴﻔﻴﺔ ﺘﺴﺩﻴﺩ ﺃﻭ ﺘﻌﻭﻴﺽ ﺍﻟﺩﻭﺍﺀ -
  .ﺍﻟﻤﺴﺘﻭﻯ ﺃﻭ ﺍﻟﻘﺩﺭﺓ ﺍﻟﺸﺭﺍﺌﻴﺔ ﻟﻠﻤﺭﻴﺽ -
  :ﺍﻟﻌﻭﺍﻤل ﺍﻟﻤﺅﺜﺭﺓ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻌﺭﺽ -ﺜﺎﻨﻴﺎ
  .ﺸﺭﻴﺔ، ﺍﻟﻤﺎﺩﻴﺔ ﺍﻟﻤﺘﻌﻠﻘﺔ ﺒﺎﻟﻤﺅﺴﺴﺔﺍﻹﻤﻜﺎﻨﻴﺎﺕ ﺍﻟﻤﺎﻟﻴﺔ، ﺍﻟﺘﻜﻨﻭﻟﻭﺠﻴﺔ، ﺍﻟﺒ -
 .ﻋﺩﺩ ﻭ ﺤﺠﻡ ﺍﻷﺩﻭﻴﺔ ﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴﺔ -
 .ﻤﻌﺩل ﺍﻟﺘﻁﻭﺭ ﺍﻟﻤﺴﺘﻘﺒﻠﻲ ﻟﻠﻤﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴﺔ -
 .ﻤﺘﻁﻠﺒﺎﺕ ﺍﻟﺒﺤﺙ، ﺍﻹﻨﺘﺎﺝ، ﺍﻟﻭﻗﺎﻴﺔ ﻭ ﻗﺩﺭﺓ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻋﻠﻰ ﺘﺤﻤﻠﻬﺎ -
 .ﻁﺒﻴﻌﺔ ﺃﻨﻅﻤﺔ ﺍﻟﺘﻭﺯﻴﻊ ﻟﻀﻤﺎﻥ ﺘﺴﻭﻴﻕ ﻓﻌﺎل ﻟﻠﻤﻨﺘﻭﺝ -
 .ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴﺔ ﺴﻬﻭﻟﺔ ﺍﻟﺘﻘﻠﻴﺩ ﺃﻭ ﺇﺠﺭﺍﺀ ﺘﺤﺴﻴﻨﺎﺕ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺝ ﻤﻥ ﻗﺒل -
 .ﻤﻭﻗﻊ ﻤﺭﺍﻜﺯ ﺍﻹﻨﺘﺎﺝ ﻭ ﺍﻟﺘﻭﺯﻴﻊ ﻤﻥ ﺍﻷﺴﻭﺍﻕ ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﺩﻓﺔ -
 
 
 .ﻤﺼﺎﺩﺭ ﺍﻟﻤﻭﺍﺩ ﺍﻷﻭﻟﻴﺔ -
 .ﺍﻟﺘﺸﺭﻴﻌﺎﺕ ﺍﻟﺤﻜﻭﻤﻴﺔ -
 .ﻗﻭﺍﻨﻴﻥ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ -
  :ﺃﻫﻤﻬﺎ ﻓﺎﻨﻪ ﻴﻘﻭﻡ ﺒﺒﻨﺎﺀ ﺴﻴﺎﺴﺘﻪ ﺍﻟﺴﻌﺭﻴﺔ ﻤﺭﺍﻋﻴﺎ ﻋﺩﺓ ﻋﻭﺍﻤل ﻭﺒﺎﻟﻨﺴﺒﺔ ﻟﻤﺠﻤﻊ  ﺼﻴﺩﺍل 
, ﻭ ﺍﻟﺘـﺭﻭﻴﺞ  ﺘﻜﺎﻟﻴﻑ ﺍﻹﻨﺘﺎﺝ، ﺍﻟﺘﻭﺯﻴـﻊ ﺘﻐﻁﻴﺔ  ,ﺵ ﺭﺒﺢ ﻤﻌﻘﻭلﺘﺤﻘﻴﻕ ﻫﺎﻤ, ﺃﺴﻌﺎﺭ ﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴﻴﻥ, ﺍﻟﻘﺩﺭﺓ ﺍﻟﺸﺭﺍﺌﻴﺔ ﻟﻠﻤﺭﻴﺽ
ﻤﺭﺍﻋﺎﺓ ﺒﻨﻭﺩ ﺍﻻﺘﻔﺎﻕ ﻤـﻊ ﻤﺅﺴﺴـﺎﺕ ﻭﺼـﻨﺎﺩﻴﻕ , (ﺘﺤﺩﻴﺩ ﻫﺎﻤﺵ ﺍﻟﺭﺒﺢ)ﻤﺭﺍﻋﺎﺓ ﺴﻘﻑ ﺍﻷﺴﻌﺎﺭ ﺍﻟﺫﻱ ﺘﺤﺩﺩﻩ ﺍﻟﺤﻜﻭﻤﺔ 
 .ﺍﻟﺘﻌﻭﻴﺽ ﻭ ﺍﻟﺨﺩﻤﺎﺕ ﺍﻻﺠﺘﻤﺎﻋﻴﺔ
ﻴﻑ، ﺒﺎﻹﻀﺎﻓﺔ ﺇﻟﻰ ﻫﺎﻤﺵ ﺍﻟﺭﺒﺢ، ﻉ ﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻭﺠﺎﺘﻬﺎ ﺇﻨﻁﻼﻗﺎ ﻤﻥ ﻤﺠﻤﻭﻭ ﺒﻤﺭﺍﻋﺎﺓ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﻌﻭﺍﻤل ﺘﺤﺩﺩ ﺼﻴﺩﺍل ﺃﺴﻌﺎﺭ ﺒﻴﻊ ﻤﻨﺘ
ﻟﻠﺼﻴﺎﺩﻟﺔ، ﻭ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻌﻤﻭﻡ ﺘﻤﺘـﺎﺯ ﺼـﻴﺩﺍل ﺒﺄﺴـﻌﺎﺭ ﻤﻌﻘﻭﻟـﺔ  05%ﻟﺒﺎﺌﻌﻲ ﺍﻟﺠﻤﻠﺔ ﻭ  02%ﻭ ﻗﺩ ﺤﺩﺩ ﻫﺫﺍ ﺍﻷﺨﻴﺭ ﺒـ 
ﺤﻴـﺙ ,  ﺍﻟﺘﻲ ﻴﺴﻌﺭ ﺒﻬﺎ ﺍﻟﻤﺠﻤـﻊ ﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺘـﻪ  ﻜﻴﻔﻴﺔﺍﻟ ﻴﻌﻁﻲ ﻨﻅﺭﺓ ﻋﻥ (33)ﻤﻘﺎﺭﻨﺔ ﺒﺄﺴﻌﺎﺭ ﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴﺔ، ﻭ ﺍﻟﺠﺩﻭل ﺭﻗﻡ 
  . ﺍﺭﺘﻔﺎﻉ ﺴﻌﺭ ﺍﻟﺩﻭﺍﺀﻴﻔﺭﺽ ﻫﻭﺍﻤﺵ ﺭﺒﺢ ﻤﺨﺘﻠﻔﺔ ﺤﺴﺏ ﺩﺭﺠﺔ 
  
  .%ﺍﻟﻮﺣﺪﺓ                         ﲢﺪﻳﺪ ﻫﻮﺍﻣﺶ ﺍﻟﺮﺑﺢ (: 33)ﺪﻭﻝ ﺭﻗﻢ ـﺍﳉ                        
  ﺍﻷﺳﻌــﺎﺭ    
 051ﺃﻛﺜﺮ ﻣﻦ  011-051 07-011 0-07  ﻫﻮﺍﻣﺶ ﺍﻟﺮﺑﺢ
ﻫﺎﻣﺶ ﺍﻟﺮﺑﺢ ﻟﺘﺎﺟﺮ 
 01% 21% 51% 02%  ﺍﳉﻤﻠﺔ
ﻫﺎﻣﺶ ﺍﻟﺮﺑﺢ ﻟﺘﺎﺟﺮ 
 02% 52% 33% 05%  ﺍﻟﺘﺠﺰﺋﺔ
ﻫﺎﻣﺶ ﺍﻟﺮﺑﺢ 
 9% 01% 21% 61%  ﻟﻠﺰﺑﻮﻥ
  .، ﳎﻤﻊ ﺻﻴﺪﺍﻝﺍﳌﺼﻠﺤﺔ ﺍﻟﺘﺠﺎﺭﻳﺔ: ﺪﺭـﺍﳌﺼ
ﻤﻥ ﺨﻼل ﺍﻟﺠﺩﻭل ﻨﻼﺤﻅ ﺃﻥ ﺍﻟﺴﻴﺎﺴﺔ ﺍﻟﺴﻌﺭﻴﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﺘﺒﻌﻬﺎ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻤﺨﺘﻠﻔﺔ ﻋﻥ ﻤﻌﻅﻡ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴـﺎﺕ ﺍﻷﺨـﺭﻯ   
ﺠـﻊ ﺍﻟـﻰ ﺃﻥ ﻭﺫﻟﻙ ﺭﺍ, ﻭﻫﺫﺍ ﻤﺎ ﺠﻌﻠﻬﺎ ﺘﺤﺼل ﻋﻠﻰ ﻤﻴﺯﺓ ﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ ﻓﻲ ﺃﺴﻌﺎﺭﻫﺎ ﻤﻘﺎﺭﻨﺔ ﻤﻊ ﺃﺴﻌﺎﺭ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴﺔ 
ﺃﺴﻌﺎﺭ ﺍﻷﺩﻭﻴﺔ ﺘﻌﻭﺽ ﻤﻥ ﻁﺭﻑ ﺼﻨﺩﻭﻕ ﺍﻟﻀﻤﺎﻥ ﺍﻹﺠﺘﻤﺎﻋﻲ، ﻭﻜﺫﺍ ﺴﻌﻴﻬﺎ ﺍﻟﻰ ﺘﻭﺴﻴﻊ ﺤﺼﺘﻬﺎ ﺍﻟﺴﻭﻗﻴﺔ ﻓـﻲ ﺍﻟﺴـﻭﻕ 
ﺍﻟﻤﺤﻠﻴﺔ ﻭﺍﻟﺩﻭﻟﻴﺔ ﻟﻠﻤﻨﺘﻭﺝ ﺍﻟﺼﻴﺩﻻﻨﻲ ﻓﻠﻭ ﺘﻤﻌﻨﺎ ﻓﻲ ﺍﻟﻨﺴﺏ ﺍﻟﻤﻭﻀﺤﺔ ﺃﻋﻼﻩ، ﻨﺠﺩ ﻨﺴﺏ ﺃﺭﺒﺎﺡ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺘﻨﺨﻔﺽ ﻋﻨـﺩﻤﺎ 
ﺫﺍ ﺩﻟﻴل ﻋﻠﻰ ﺃﻥ ﺍﻟﻬﺩﻑ ﺍﻷﺴﺎﺴﻲ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﻫﻭ ﺘﻭﻓﻴﺭ ﺍﻟﻌـﻼﺝ ﺃﻱ ﻋﻨﺩﻤﺎ ﺘﺭﺘﻔﻊ ﺍﻷﺴﻌﺎﺭ ﻭﻫ , ﺩﺝ 07ﺘﺯﻴﺩ ﺍﻷﺴﻌﺎﺭ ﻋﻥ 
ﺒﺄﻗﺼﻰ ﺤﺩ ﻤﻤﻜﻥ ﻤﻊ ﻤﺭﺍﻋﺎﺓ ﺍﻟﻘﺩﺭﺓ ﺍﻟﺸﺭﺍﺌﻴﺔ ﻟﻠﻤﺭﻴﺽ ﻭﻤﺎ ﻴﻤﻜﻥ ﺍﻹﺸﺎﺭﺓ ﺇﻟﻴﻪ ﻓﻲ ﺍﻷﺨﻴﺭ ﺃﻥ ﻗﺭﺍﺭ ﺘﺤﺩﻴـﺩ ﻫـﻭﺍﻤﺵ 
ﺍﻟﺭﺒﺢ ﻟﻸﺩﻭﻴﺔ ﻗﺩ ﻴﻁﺭﺡ ﻋﻠﻰ ﻤﺠﻠﺱ ﺍﻟﺤﻜﻭﻤﺔ ﻟﻠﻤﺼﺎﺩﻗﺔ ﻋﻠﻴﻪ ﻗﺭﻴﺒﺎ ﻭﻤﻥ ﺍﻟﻤﺘﻭﻗﻊ ﺍﻋﺘﻤﺎﺩ ﺯﻴﺎﺩﺍﺕ ﻋﻠﻰ ﻫﻭﺍﻤﺵ ﺍﻟـﺭﺒﺢ 
 
 
ﻭﺫﻟﻙ ﻟﻤﻭﺍﺼﻠﺔ ﺘﺸﺠﻴﻊ ﺇﻨﺘﺎﺝ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻨﻭﻉ ﻤﻥ ﺍﻷﺩﻭﻴﺔ ﻓﻲ ﺇﻁﺎﺭ ﺍﻟﺴﻴﺎﺴﺔ ﺍﻟﻌﺎﻤﺔ ﺒﺘﺭﺸﻴﺩ ﺍﻟﻨﻔﻘﺎﺕ  ,ﺘﻌﻠﻘﺔ ﺒﺎﻷﺩﻭﻴﺔ ﺍﻟﺠﻨﻴﺴﺔﺍﻟﻤ
  .( )*(1)ﻭﻤﻥ ﺜﻤﺔ ﻓﺈﻥ ﺍﻟﺯﻴﺎﺩﺍﺕ ﺍﻟﻤﺭﺘﻘﺒﺔ ﻓﻲ ﻫﻭﺍﻤﺵ ﺭﺒﺢ ﺍﻷﺩﻭﻴﺔ ﺴﺘﻜﻭﻥ ﻤﺘﺒﺎﻴﻨﺔ ﺒﻴﻥ ﺍﻷﺩﻭﻴﺔ ﺍﻟﺠﻨﻴﺴﺔ ﻭ ﺍﻷﺼﻠﻴﺔ" 
ﻤﻥ ﺃﻫﻡ ﺍﻟﻭﺴﺎﺌل ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻌﺘﻤﺩ ﻋﻠﻴﻬﺎ ﺼﻴﺩﺍل ﻓﻲ ﺘﺴﻭﻴﻕ ﻤﻨﺘﺠﺎﺘﻬـﺎ،  ﺘﻌﺘﺒﺭ ﺴﻴﺎﺴﺔ ﺍﻟﺘﻭﺯﻴﻊ :ﺴﻴﺎﺴﺔ ﺍﻟﺘﻭﺯﻴﻊ -3-1-2-2
ﻭ ﺫﻟﻙ ﺒﻬﺩﻑ ﺘﻭﺴﻴﻊ ﺤﺼﺘﻬﺎ ﺍﻟﺴﻭﻗﻴﺔ، ﻭ ﻟﻬﺫﺍ ﻗﺎﻤﺕ ﺒﺨﻠﻕ ﻭﺤﺩﺍﺕ ﺘﻭﺯﻴﻊ ﻓﻲ ﻤﻨﺎﻁﻕ ﻤﺨﺘﻠﻔﺔ ﻋﺒﺭ ﺍﻟﺘـﺭﺍﺏ ﺍﻟـﻭﻁﻨﻲ، 
ﺍﻟﻤﺴـﺘﻬﻠﻙ، ﺘﺘﻤﺜـل ﻫـﺫﻩ  ﻭ( ﺍﻟﺼـﻴﺩﻟﻴﺎﺕ )ﺘﺠﺎﺭ ﺍﻟﺠﻤﻠﺔ ﻭﺍﻟﺘﺠﺯﺌـﺔ  ﺒﻬﺩﻑ ﺘﺨﺯﻴﻥ ﻭ ﺘﻭﺯﻴﻊ ﺍﻷﺩﻭﻴﺔ ﻟﺠﻌﻠﻬﺎ ﻗﺭﻴﺒﺔ ﻤﻥ
  :ﺩﺍﺕ ﻓﻲﺍﻟﻭﺤ
  ."CCU"( ﺍﻟﺠﺯﺍﺌﺭ)ﻤﺭﻜﺯ ﺘﻭﺯﻴﻊ ﻭﺴﻁ  -
  . "ODC"( ﻭﻫﺭﺍﻥ)ﻤﺭﻜﺯ ﺘﻭﺯﻴﻊ ﻏﺭﺏ  -
  ."BDC"( ﺒﺎﺘﻨﺔ)ﻤﺭﻜﺯ ﺘﻭﺯﻴﻊ ﺸﺭﻕ  -
  .ﻤﺴﺘﻘﺒﻼ( ﻭﺭﻗﻠﺔ)ﻤﺭﻜﺯ ﺘﻭﺯﻴﻊ ﺠﻨﻭﺏ  -
  :ﻗﻨﻭﺍﺕ ﻟﻠﺘﻭﺯﻴﻊ، ﻫﻲ ﺜﺎﻟﺜﺔ ﻋﻠﻰ  ﺼﻴﺩﺍل ﺘﻌﺘﻤﺩ :ﻗﻨﻭﺍﺕ ﺍﻟﺘﻭﺯﻴﻊ ﻟﻤﺠﻤﻊ ﺼﻴﺩﺍل -ﺃﻭﻻ
ﻨﺤـﻭ ( CCU.BDC.ODC)ﻤﺭﺍﻜﺯ ﺍﻟﺘﻭﺯﻴﻊ ﺘﻘﻭﻡ ﺒﺘﻭﺯﻴﻊ ﺍﻷﺩﻭﻴﺔ ﻤﻥ ﺍﻻﻭﻟﻰ  ﺇﺜﻨﺎﻥ ﻤﻨﻬﺎ ﻗﺼﻴﺭﺓ -
ﺘﻨﻁﻠﻕ ﻤﻥ ﻤﺭﺍﻜﺯ ﺍﻟﺘﻭﺯﻴﻊ  ﺍﻟﺜﺎﻨﻴﺔ  ﻘﻨﺎﺓﺍﻟﻠﻤﺴﺘﺸﻔﻴﺎﺕ ﻭ ﻭﺯﺍﺭﺓ ﺍﻟﺩﻓﺎﻉ ﺍﻟﻭﻁﻨﻲ ﻭﺍﻟﺼﻴﺩﻟﻴﺔ ﺍﻟﻤﺭﻜﺯﻴﺔ ﻟ
 ﻨﺤﻭ ﺒﺎﺌﻌﻲ ﺍﻟﺠﻤﻠﺔ ﺜﻡ ﺍﻟﻰ ﺍﻟﺼﻴﺩﻟﻴﺎﺕ 
  




                                                                                                      ﺍﻟﻘﻨﺎﺓ ﺍﻟﺜﺎﻨﻴﺔ 
  
  
 )*( "danorgiD"ﻭ ﺍﻟﻘﻨﺎﺓ  ﺍﻟﺜﺎﻟﺜﺔ  ﻫﻲ ﻗﻨﺎﺓ ﺘﻭﺯﻴﻊ ﻁﻭﻴﻠﺔ ﺘﻨﻁﻠﻕ ﻤﻥ ﺼﻴﺩﺍل ﻨﺤﻭ ﻤﺅﺴﺴﺔ ﺘﻭﺯﻴﻊ ﺍﻷﺩﻭﻴـﺔ 





                                                
  . 22/40/7002.006ﺑﺘﺎرﯾﺦ  4994اﻟﻌﺪد : ﺟﺮﯾﺪة اﻟﺨﺒﺮ ( 1)
ﻰ أﻛﺒﺮ ﺣﺼﺔ ﺳﻮﻗﯿﺔ ﻟﮭﺎ، و أﺳﻌﺎر ﺗﻌﺘﺒﺮ ﻣﻌﻘﻮﻟﺔ ﻣﻘﺎرﻧﺔ ﺗﺘﯿﺢ ﺻﯿﺪال اﺳﺘﺮاﺗﯿﺠﯿﺔ ﻗﺸﻂ اﻟﺴﻮق، و ذﻟﻚ ﺑﺪﺧﻮﻟﮭﺎ إﻟﻰ اﻷﺳﻮاق ﺑﺄﺳﻌﺎر ﻣﻨﺨﻔﻀﺔ ﺑﮭﺪف اﻟﺤﺼﻮل ﻋﻠ  )*(
 .ﻌﺎرھﺎﺑﺄﺳﻌﺎر اﻟﻤﺆﺳﺴﺎت اﻟﻤﻨﺎﻓﺴﺔ ﻋﻠﻰ أﺳﺎس أن ھﺬه اﻷﺧﯿﺮة ﺗﺘﺤﻤﻞ ﺗﻜﺎﻟﯿﻒ اﻟﺒﺤﺚ و اﻟﺘﻄﻮﯾﺮ ﺑﻘﺪر أﻛﺒﺮ ﻣﻦ ﻣﺆﺳﺴﺔ ﺻﯿﺪال، و ھﺬا ﻣﺎ ﯾﻨﻌﻜﺲ ﻋﻠﻰ أﺳ
  .دوﯾﺔ اﻟﻤﺤﻠﯿﺔ و اﻷﺟﻨﺒﯿﺔﻣﺆﺳﺴﺔ ﻋﻤﻮﻣﯿﺔ ﻟﺘﻮزﯾﻊ اﻷدوﯾﺔ أﻗﺎﻣﺖ ﺷﺮاﻛﺔ ﻣﻊ ﺻﯿﺪال ﻟﺘﻮزﯾﻊ اﻷ: damorgid   )*(
  
 ODC/BDC/CCU
 اﻟﺼﯿﺪﻟﯿﺎت  ﺑﺎﺋﻌﻲ اﻟﺠﻤﻠﺔ  ODC/BDC/CCU
 ﻣﺠﻤﻊ ﺻﯿﺪال
 DAMORGID
 اﻟﺼﯿﺪﻟﯿﺎت  ﻣﺮاﻛﺰ اﻟﺘﻮزﯾﻊ ﺑﺎﺋﻌﻲ اﻟﺠﻤﻠﺔ 
اﻟﺼﯿﺪﻟﯿﺔ اﻟﻤﺮﻛﺰﯾﺔ ﻟﻠﻤﺴﺘﺸﻔﯿﺎت، 
 وزارة اﻟﺪﻓﺎع  اﻟﻮﻃﻨﻲ 
 
 
 :ﻭ ﻫﺫﺍ ﻤﺎ ﻴﻭﻀﺤﻪ ﺍﻟﺸﻜل ﺍﻟﺘﺎﻟﻲ
  





























 LACITOIBITNA ﺃﻧﺘﻴﺒﻴﻮﺗﻴﻜﺎﻝ CITOIBﺑﻴﻮﺗﻴﻚ  LAMRAHPﻓﺎﺭﻣﺎﻝ 
 ﺍﻟﻮﺣﺪﺍﺕ ﺍﻟﺘﺠﺎﺭﻳﺔ ﻟﺼﻴﺪﺍﻝ




  ﻣﺮﻛﺰ ﺗﻮﺯﻳﻊ ﻏﺮﺏ
 ODC
  ﻣﺮﻛﺰ ﺗﻮﺯﻳﻊ ﻭﺳﻂ
 CCU
ﺍﻟﺼﻴﺪﻟﻴﺔ ﺍﳌﺮﻛﺰﻳﺔ    
  .ﻟﻠﻤﺴﺘﺸﻔﻴﺎﺕ








ﻤﺒﻴﻌﺎﺕ ﺍﻟﻤﺠﻤﻊ ﺘﺘﻭﺠﻪ ﺍﻟﻰ ﺃﺭﺒﻌﺔ ﻋﻤﻼﺀ ﺭﺌﻴﺴﻴﻴﻥ ﻜﻤﺎ ﻴﻭﻀﺤﻪ (:ﺍﻟﻤﻭﺯﻋﻴﻥ)ﺘﻭﺯﻴﻊ ﺍﻟﻤﺒﻴﻌﺎﺕ ﺤﺴﺏ ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ  -ﺜﺎﻨﻴﺎ
  .ﻤﻭﺍﻟﻲﺍﻟﺠﺩﻭل ﺍﻟ
  
  (ﺍﻟﻤﻭﺯﻋﻴﻥ) ﺘﻭﺯﻴﻊ ﺍﻟﻤﺒﻴﻌﺎﺕ ﺤﺴﺏ ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ(:43)ﺩﻭل ﺭﻗﻡ ـﺍﻟﺠ
   
  ﻧﺴﺒﺔ 5002  ﻧﺴﺒﺔ  4002  ﻧﺴﺒﺔ  3002  ﻣﻮﺯﻋﻲ ﺍﻤﻊ ﺍﻟﺰﺑﺎﺋﻦ
  TATE
 ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻟﻌﻤﻮﻣﻴﺔ
 31% 665768 8% 334545  91% 8731311
 EPE
 ﻭﺣﺪﺍﺕ ﺍﳉﻴﺶ ﺍﻟﻮﻃﲏ
 91.1% 031012 01% 858836 7.1% 68799
  ﲡﺎﺭ ﺍﳉﻤﻠﺔ
  setsissorG
 38% 5932645 18% 2371225 87% 4217964
  ﺍﳋﺎﺭﺝ
  regnartE
 18.0 38165 1% 56106 3.1% 37357
  ﺍﻤﻮﻉ 
  
 001% 4726956 001% 8816646 001% 1663006
  
   5002.4002.3002 ,noitseg ed troppaR ,ladiaS: ﺩﺭـﺍﻟﻤﺼ
  
: ﻤﻥ ﺍﻟﻤﻭﺯﻋﻴﻥ ﺃﻭ ﺍﻟﺯﺒﺎﺌﻥ ﻭ ﻫـﻡ ﻴﺘﻀﺢ ﻤﻥ ﺨﻼل ﻫﺫﺍ ﺍﻟﺠﺩﻭل ﺃﻥ ﻤﺒﻴﻌﺎﺕ ﻤﺅﺴﺴﺔ ﺼﻴﺩﺍل ﺘﻌﺘﻤﺩ ﻋﻠﻰ ﺠﻤﻠﺔ   
، ﺘﺠﺎﺭ ﺍﻟﺠﻤﻠﺔ، ﺍﻟﺘﺼﺩﻴﺭ ﺇﻟﻰ ﺍﻟﺨﺎﺭﺝ، ﻭﻴﻼﺤﻅ  ﺃﻥ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺘﻌﺘﻤـﺩ (EPE )ﻭﺤﺩﺍﺕ ﺍﻟﺠﻴﺵ ﺍﻟﻭﻁﻨﻲ ،TATE()ﺍﻟﺩﻭﻟﺔ
ﻭ ﺃﺨﻴـﺭ ﺍﻟﺘﺼـﺩﻴﺭ ﺇﻟـﻰ  ﻭﺤﺩﺍﺕ ﺍﻟﺠﻴﺵ ﺍﻟﻭﻁﻨﻲﻭ ﻴﻠﻴﻬﺎ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺍﻟﻌﻤﻭﻤﻴﺔ ﺘﺠﺎﺭ ﺍﻟﺠﻤﻠﺔ ﺜﻡ   ﺒﺎﻟﺩﺭﺠﺔ ﺍﻷﻭﻟﻰ ﻋﻠﻰ
ﻌﻴﻔﺔ ﻻﺘﻌﻜﺱ ﺍﻟﻬﺩﻑ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ ﻟﻤﺠﻤﻊ ﺼﻴﺩﺍل ﻓﻲ ﺃﻥ ﻴﺼﺒﺢ ﻤﺨﺒﺭﺍ ﺭﺍﺌﺩﺍ ﻋﻠـﻰ ﺍﻟﺨﺎﺭﺝ ﻭﺍﻟﺫﻱ ﻻﺯﺍل ﻴﻤﺜل ﻨﺴﺒﺔ ﻀ
  .ﺍﻟﻤﺴﺘﻭﻯ ﺍﻟﺠﻬﻭﻱ ﻭﺍﻟﺩﻭﻟﻲ
  :ﻓﻲ ﻤﺅﺴﺴﺔ ﺼﻴﺩﺍل( ﺍﻟﺒﻴﻊ)ﺍﻟﺼﻌﻭﺒﺎﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻭﺍﺠﻪ ﺴﻴﺎﺴﺔ ﺍﻟﺘﻭﺯﻴﻊ  -ﺜﺎﻟﺜﺎ
  :ﺃﻫﻤﻬﺎ ﻤﻥ,ﺘﺅﺜﺭ ﺴﻠﺒﺎ ﻋﻠﻰ ﺃﺩﺍﺌﻬﺎ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ ﺘﻭﺍﺠﻪ ﻤﺅﺴﺴﺔ ﺼﻴﺩﺍل ﻋﻠﻰ ﻤﺴﺘﻭﻯ ﺍﻟﺘﻭﺯﻴﻊ ﻋﺩﺓ ﻤﺸﺎﻜل
ﻭ ﺒﺎﻟﺘﺎﻟﻲ ﺍﻟﺘـﺄﺨﺭ ﻓـﻲ ﺘـﻭﻓﻴﺭ  ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺠﻤﻊ ﺍﻟﻤﻭﺍﺩ ﺍﻷﻭﻟﻴﺔ ﻤﻥ ﺍﻟﻤﻴﻨﺎﺀ، ﻭ ﻫﺫﺍ ﻤﺎ ﻴﺅﺜﺭ ﻋﻠﻰ ﺍﻹﻨﺘﺎﺝ ﺘﻌﻁل ﺨﺭﻭﺝ -1
ﺍﻟﻤﺘـﻭﻓﺭﺓ ﻓـﻲ  ﺎﻷﺩﻭﻴﺔ ﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴـﺔ ﺍﻻﻗﺒﺎل ﻋﻠىﺍﻷﺩﻭﻴﺔ ﺍﻟﻤﻁﻠﻭﺒﺔ ﻟﻠﻤﺴﺘﻬﻠﻜﻴﻥ ﻓﻲ ﺍﻟﻭﻗﺕ ﺍﻟﻤﻨﺎﺴﺏ ﻤﻤﺎ ﻴﺩﻓﻊ ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ ﺇﻟﻰ 
  .ﺍﻟﺴﻭﻕ
ﺎﺕ ﺍﻟﻤﺴﺘﻭﺭﺩﺓ ﻀﻨﺎ ﻤﻨﻬﻡ ﺒﺄﻨﻬﺎ ﺍﻷﺤﺴﻥ ﻭ ﺍﻷﻓﻀل، ﻏﻴﺭ ﺃﻥ ﺃﻏﻠﺒﻴﺔ ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﻠﻜﻴﻥ ﻴﻔﻀﻠﻭﻥ ﺍﻟﻤﻨﺘﺠ: ﺍﻟﻤﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴﺔ -2
  .ﺍﻟﻤﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﻟﻤﺤﻠﻴﺔ ﻻ ﺘﻘل ﺠﻭﺩﺓ ﻋﻥ ﺘﻠﻙ ﺍﻟﻤﻨﺘﺠﺎﺕ ﺨﺎﺼﺔ ﺒﻌﺩ ﻋﻘﺩ ﺍﻟﺸﺭﺍﻜﺔ ﻤﻊ ﻤﺨﺘﻠﻑ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺍﻷﺠﻨﺒﻴﺔ ﻭ ﺃﺸﻬﺭﻫﺎ
 
 
ﻉ ﻓـﺈﻥ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴـﺔ ﺎﻤﻨﺘﺠﺎﺕ ﻗﺭﺒﺕ ﻤﺩﺓ ﺇﻨﺘﻬﺎﺀ ﺼﻼﺤﻴﺘﻬﺎ، ﻭ ﻫﻲ ﻤﻨﺘﺠﺎﺕ ﻻ ﺘﺒﺎﻉ ﺇﻻ ﻓﻲ ﻓﺘﺭﺓ ﻤﻌﻴﻨﺔ، ﻭ ﺍﻥ ﻟﻡ ﺘﺒ  ـ 3-
ﻀﻁﺭ ﻻﺘﻼﻓﻬﺎ ﻭ ﺤﺭﻗﻬﺎ ﻓﻲ ﺃﻤﺎﻜﻥ ﺨﺎﺼﺔ ﻭ ﻓﻲ ﻏﺎﻟﺏ ﺍﻷﺤﻴﺎﻥ ﻴﺘﻡ ﺍﻟﺘﺒﺭﻉ ﺒﻬﺎ ﺇﻟﻰ ﺍﻟﻤﺴﺘﺸﻔﻴﺎﺕ ﻟﻼﺴﺘﻔﺎﺩﺓ ﻤﻨﻬـﺎ ﻗﺒـل ﺘ
  .ﺍﻨﺘﻬﺎﺀ ﺼﻼﺤﻴﺘﻬﺎ، ﻭﻫﺫﺍ ﻤﺎ ﻴﺸﻜل ﻋﺏﺀ ﺇﻀﺎﻓﻲ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ
  :ﺴﻴﺎﺴﺔ ﺍﻟﺘﺭﻭﻴﺞ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺠﻤﻊ -4-1-2-2
ﺎل ﻤﺴـﺘﻤﺭ ﺒـﻴﻥ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴـﺔ ﺒﺎﻋﺘﺒﺎﺭﻩ ﻴﻬﺩﻑ ﺇﻟﻰ ﺨﻠﻕ ﺍﺘﺼ  ـ, ﺃﺤﺩ ﺃﻫﻡ ﻋﻨﺎﺼﺭ ﺍﻟﻤﺯﻴﺞ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ  ﻴﻌﺘﺒﺭ ﺍﻟﺘﺭﻭﻴﺞ
ﻫﻨﺎﻟﻙ ﺠﻤﻠﺔ ﻤﻥ ﺍﻟﻘﻴﻭﺩ ﺍﻟﻤﻔﺭﻭﻀﺔ ﻋﻠﻰ ﺃﺴﺎﻟﻴﺏ ﺍﻻﺘﺼـﺎل , ﻭﻓﻲ ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﺔ ﺍﻟﺼﻴﺩﻻﻨﻴﺔ , ﻭﺍﻟﻌﻤﻼﺀ ﻭﺍﻟﻤﺤﺎﻓﻅﺔ ﻋﻠﻴﻪ
ﻷﻥ ﻫﺩﻓﻪ ﺍﻷﻭل ﺇﻨﺴﺎﻨﻲ ﻭﺍﺠﺘﻤﺎﻋﻲ ﻤﻤﺎ ﻴﺠﻌل ﻫـﺎﻤﺵ ﺍﻟﺤﺭﻴـﺔ , ﺤﺘﻰ ﻻﻴﻜﻭﻥ ﻏﺭﻀﻪ ﺘﺠﺎﺭﻱ , ﺒﻤﺨﺘﻠﻑ ﻤﻜﻭﻨﺎﺘﻪ 
  :ﺍﻟﺨﺼﺎﺌﺹ ﺃﻫﻤﻬﺎل ﻤﺤﺩﻭﺩﺍ ﻨﺴﺒﻴﺎ ﻭﻴﺘﻤﻴﺯ ﺒﺠﻤﻠﺔ ﻤﻥ ﺎﻓﻲ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻤﺠ
  .ﻭﻫﺫﺍ ﻤﺎ ﻴﻨﻌﻜﺱ ﻋﻠﻰ ﺭﺴﺎﻟﺘﻬﺎ ﺍﻹﻋﻼﻨﻴﺔ, ﺘﺘﻤﻴﺯ ﺴﻭﻕ ﺍﻟﺩﻭﺍﺀ ﺒﺴﻬﻭﻟﺔ ﺘﻘﺴﻴﻤﻬﺎ  -
 .ﺘﺒﺭ ﺍﻟﻁﺒﻴﺏ ﺼﺎﺤﺏ ﺍﻟﻘﺭﺍﺭ ﺍﻟﺭﺸﻴﺩ ﻓﻲ ﻋﻤﻠﻴﺔ ﺸﺭﺍﺀ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺝ ﺍﻟﺼﻴﺩﻻﻨﻲﻌﻴ -
 .ﻴﻌﺘﻤﺩ ﺍﻹﻋﻼﻥ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺨﺼﺎﺌﺹ ﺍﻟﻤﺎﺩﻴﺔ ﻟﻠﻤﻨﺘﻭﺝ ﻭﻴﺘﺠﻨﺏ ﺫﻜﺭ ﺍﻷﺴﻌﺎﺭ ﺃﺜﻨﺎﺀ ﻋﺭﻀﻪ -
 .ﺍﻟﺩﻭﺍﺌﻴﺔ ﻤﻭﺠﻬﺎ ﻟﻠﻁﺒﻴﺏ ﻭﺍﻟﺼﻴﺩﻟﻲﻴﻜﻭﻥ ﺍﻟﻤﺯﻴﺞ ﺍﻟﺘﺭﻭﻴﺠﻲ ﻓﻲ ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﺔ  -
ﺴﻭﺍﺀ ﻓـﻲ ﻋﻤﻠﻴـﺔ , ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﺔ ﺍﻟﺼﻴﺩﻻﻨﻴﺔ ﺨﺎﻀﻌﺔ ﻟﻌﺩﺩ ﻜﺒﻴﺭ ﻤﻥ ﺍﻟﻘﻭﺍﻨﻴﻥ ﻭﺍﻟﺘﺸﺭﻴﻌﺎﺕ ﺍﻟﺼﺎﺭﻤﺔ  -
ﻭﻫﺫﺍ ﻴﻘﻠل ﻤﻥ ﻗﺩﺭﺓ  ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﻤﻠﺔ ﻓﻲ ﻫـﺫﺍ ﺍﻟﻘﻁـﺎﻉ ﻋﻠـﻰ ﺍﻟﺘـﺭﻭﻴﺞ , ﺍﻻﻨﺘﺎﺝ ﺃﻭ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ 
  .ﻟﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺘﻬﺎ ﺒﻘﺩﺭ ﻜﺎﻑ ﻤﻥ ﺍﻟﺤﺭﻴﺔ ﻭﺍﻟﻔﻌﺎﻟﻴﺔ
, ﺇﻟﻰ ﺫﻟـﻙ  ﺝﻸﺩﻭﻴﺔ ﺍﻟﻤﻭﺠﻬﺔ ﺒﻭﺼﻔﺔ ﻁﺒﻴﺔ ﺘﺨﺘﻠﻑ ﻋﻥ ﺍﻷﺩﻭﻴﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﻻ ﺘﺤﺘﺎﺃﻥ ﺴﻴﺎﺴﺔ ﺍﻟﺘﺭﻭﻴﺞ ﻟ -
ﻟﻬﺫﺍ ﻓﺎﻥ ﺍﻟﺤﻤﻠـﺔ , ﻷﻥ ﺍﻷﺩﻭﻴﺔ ﻓﻲ ﺍﻟﺤﺎﻟﺔ ﺍﻟﺜﺎﻨﻴﺔ ﺘﻜﻭﻥ ﻤﻭﺠﻬﺔ ﺇﻟﻰ ﺍﻟﻤﺴﺘﻔﻴﺩ ﺃﻭ ﺍﻟﻤﺴﺘﺨﺩﻡ ﺍﻟﻨﻬﺎﺌﻲ 
ﻭﺘﻠﻌﺏ ﺍﻟﺼـﻴﺩﻟﻴﺎﺕ ﺩﻭﺭﺍ ﻫﺎﻤـﺎ ﻓـﻲ , ﺍﻟﺘﺭﻭﻴﺒﺠﻴﺔ ﻓﻲ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﺤﺎﻟﺔ ﺘﺴﺘﻬﺩﻑ ﺍﻟﻤﺭﻴﺽ ﻓﻲ ﺤﺩ ﺫﺍﺘﻪ 
 .ﻟﺘﻌﺎﻭﻥ ﻤﻊ ﺍﻟﻤﻨﺘﺠﻴﻥﺘﺭﻭﻴﺞ ﺍﻷﺩﻭﻴﺔ ﺒﺎ
ﻭﺒﻨﺎﺀ ﻋﻠﻰ ﺨﺼﺎﺌﺹ ﺍﻟﺘﺭﻭﻴﺞ ﻟﻠﻤﻨﺘﻭﺝ ﺍﻟﺼﻴﺩﻻﻨﻲ ﺍﻟﺴﺎﺒﻘﺔ ﺍﻟﺫﻜﺭ ﻓﺎﻥ ﻤﺠﻤﻊ ﺼﻴﺩﺍل ﻫﻭ ﺍﻵﺨﺭ ﻗﺎﻡ ﺒﺎﺘﺒﺎﻉ ﺴﻴﺎﺴـﺔ 
ﺍﻟﺼﻴﺎﺩﻟﺔ ﻭﺍﻟﻤﺨﺎﺒﺭ ﺍﻟﻤﺨﺘﺼـﺔ  , ﺍﻷﻁﺒﺎﺀ : ﺘﻘﻭﻡ ﻋﻠﻰ ﺍﻻﺘﺼﺎل ﺍﻟﻤﺴﺘﻤﺭ ﺒﺎﻟﻔﺌﺎﺕ ﺍﻟﻤﺴﺘﻬﺩﻓﺔ ﻓﻲ ﻋﻤﻠﻴﺔ ﺍﻟﺘﺭﻭﻴﺞ, ﺘﺭﻭﻴﺠﻴﺔ 
  :ﻨﺎﺼﺭ ﺍﻟﻤﺯﻴﺞ ﺍﻟﺘﺭﻭﻴﺠﻲ ﻟﻠﻤﺠﻤﻊ ﻤﺎﻴﻠﻲﻭﻤﻥ ﺃﻫﻡ ﻋ,  ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻤﺴﺘﻭﻯ ﺍﻟﻭﻁﻨﻲ 
ﻓﺎﻥ ﺍﻟﻤﺠﻤﻊ ﺍﻋﺘﻤﺩ ﻓﻲ ﺤﻤﻼﺘﻪ ﺍﻹﻋﻼﻨﻴﺔ , ﺒﺎﻋﺘﺒﺎﺭ ﺍﻹﻋﻼﻥ ﻤﻥ ﺃﻜﺜﺭ ﻋﻨﺎﺼﺭ ﺍﻟﻤﺯﻴﺞ ﺍﻟﺘﺭﻭﻴﺠﻲ ﻓﻌﺎﻟﻴﺔ :  ﺍﻹﻋﻼﻥ -ﺃﻭﻻ
, ﻭﺒﻌﻀﻬﺎ ﺒﺎﻟﻠﻐـﺔ ﺍﻟﻔﺭﻨﺴـﻴﺔ ﻓﻘـﻁ , ﻋﻠﻰ ﺇﺼﺩﺍﺭ ﻤﺠﻤﻭﻋﺔ ﻤﻥ ﺍﻟﻤﺠﻼﺕ ﻭﺍﻟﺠﺭﺍﺌﺩ ﺍﻟﺩﻭﺭﻴﺔ ﺒﺎﻟﻠﻐﺘﻴﻥ ﺍﻟﻌﺭﺒﻴﺔ ﻭﺍﻟﻔﺭﻨﺴﻴﺔ
 rabhkA,"sweNladiaS"ﺠﺭﻴﺩﺓ ﺩﻭﺭﻴـﺔ : ﻭﻤﻥ ﺒﻴﻨﻬﺎ, ﺍﻟﺼﻴﺎﺩﻟﺔ ﻭﺍﻟﻤﻭﺯﻋﻴﻥ ﻭﺍﻟﻌﻤﺎل ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺠﻤﻊ , ﺎﺀﻤﻭﺠﻬﺔ ﻟﻸﻁﺒ
ﺇﻀﺎﻓﺔ ﺇﻟﻰ ﺘﻘﺎﺭﻴﺭ ﺤﻭل ﺍﻟﺘﺴﻴﻴﺭ ﻓـﻲ ﻤﺠﻤـﻊ , ﻤﺠﻠﺔ ﺇﻨﺠﺎﺯﺍﺘﻨﺎ ﻓﻲ ﺨﺩﻤﺔ ﺍﻟﺼﺤﺔ, ﻤﺠﻠﺔ ﻋﻠﻡ ﻭﺼﺤﺔ , lacitoibitnA
 ".  noitseg ed stroppaR"ﺼﻴﺩﺍل ﻭﺍﻟﺘﻲ ﻴﻨﺸﺭﻫﺎ ﻜل ﺴﻨﺔ ﺘﺤﺕ ﻋﻨﻭﺍﻥ
  zd.puorgladias.www:ﻭﻗﻊ ﻟﻼﺘﺼﺎل ﺒﺎﻟﻤﺠﻤﻊ ﻋﺒﺭ ﺸﺒﻜﺔ ﺍﻷﻨﺘﺭﻨﺕ ﻓﺘﺢ ﻤ  -ﺜﺎﻨﻴﺎ
ﻴﺸﺎﺭﻙ ﺍﻟﻤﺠﻤﻊ ﻓﻲ ﺍﻟﺘﻅﺎﻫﺭﺍﺕ ﻭﺍﻟﻤﺅﺘﻤﺭﺍﺕ ﺍﻟﻌﻠﻤﻴـﺔ ﺍﻟﻤﺘﺨﺼﺼـﺔ : ﺍﻟﻤﺸﺎﺭﻜﺔ ﻓﻲ ﺍﻟﺘﻅﺎﻫﺭﺍﺕ ﺍﻟﻌﻠﻤﻴﺔ ﻭﺍﻟﻁﺒﻴﺔ -ﺜﺎﻟﺜﺎ
ﻭﺍﻟﻐﺭﺽ ﻤﻥ ﺫﻟﻙ ﺇﻀﺎﻓﺔ ﺇﻟـﻰ ﺍﻻﺴـﺘﻔﺎﺩﺓ ﺍﻟﻌﻠﻤﻴـﺔ , ﻤﻥ ﺨﻼل ﺇﺭﺴﺎل ﻤﺒﻌﻭﺜﻴﻥ ﻋﻨﻪ , ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻤﺴﺘﻭﻯ ﺍﻟﻭﻁﻨﻲ ﻭﺍﻟﺩﻭﻟﻲ
ﻭﻗـﺩ ﺒﻠـﻎ ﻋـﺩﺩ , ﺍﻟﻌﻤل ﻋﻠﻰ ﺘﺤﺴﻴﻥ ﺼﻭﺭﺓ ﺍﻟﻤﺠﻤﻊ ﻭﺍﻟﺘﻌﺭﻴﻑ ﺒﺈﻨﺠﺎﺯﺍﺘﻪ ﻭﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺘـﻪ ﺍﻟﺠﺩﻴـﺩﺓ , ﻭﺘﺒﺎﺩل ﺍﻟﺨﺒﺭﺍﺕ 
 .ﺘﻅﺎﻫﺭﺓ  05ﻤﺎ ﻴﻘﺎﺭﺏ  3002ﺍﻟﺘﻅﺎﻫﺭﺍﺕ ﻭﺍﻟﻤﺅﺘﻤﺭﺍﺕ ﺍﻟﻌﻠﻤﻴﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﺸﺎﺭﻙ ﻓﻴﻬﺎ ﺍﻟﻤﺠﻤﻊ ﺨﻼل ﻋﺎﻡ 
 
 
ﻭﺍﻟﺠﺩﻭل ﺍﻟﻤـﻭﺍﻟﻲ ﻴﻭﻀـﺢ ﻋـﺩﺩ , ﺇﺭﺴﺎل ﻤﻨﺩﻭﺒﻴﻥ ﻋﻥ ﺍﻟﻤﺠﻤﻊ ﺇﻟﻰ ﺍﻷﻁﺒﺎﺀ ﻭﺍﻟﺼﻴﺎﺩﻟﺔ ﻟﺘﻌﺭﻴﻔﻬﻡ ﺒﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺘﻪ  -ﺭﺍﺒﻌﺎ
ﺍﻟﺼـﻴﺎﺩﻟﺔ , ﺠﺭﺍﺤـﻲ ﺍﻷﺴـﻨﺎﻥ , ﻭﺍﻟﺘﻲ ﺍﺴﺘﻬﺩﻓﺕ ﺍﻷﻁﺒﺎﺀ ﺍﻟﻤﺨﺘﺼﻴﻥ ﻭﺍﻟﻌﺎﻤﻴﻥ, 4002ﺍﻟﺯﻴﺎﺭﺍﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻤﺕ ﺨﻼل ﻋﺎﻡ 
 .ﻭﺘﺠﺎﺭ ﺍﻟﺠﻤﻠﺔ
  
 ﺯﻳﺎﺭﺓ: ﺍﻟﻮﺣﺪﺓ                        ﺣﺴﺐ ﺍﳌﻨﺎﻃﻖ ﺳﺴﺔﻋﺪﺩ ﺍﻟﺰﻳﺎﺭﺍﺕ ﺍﱃ ﻋﻤﻼﺀ ﺍﳌﺆ(: 53)ﺟﺪﻭﻝ
 
 .81.p.4002. "noitseg ed troppaR " ,ladiaS:ecrruoS
  
ﻋﻠﻤـﺎ  4002ﺯﻴﺎﺭﺓ ﺨـﻼل ﻋـﺎﻡ  568081ﻐﺕ ﻨﻼﺤﻅ ﻤﻥ ﺍﻟﺠﺩﻭل ﺒﺄﻥ ﻋﺩﺩ ﺯﻴﺎﺭﺍﺕ ﺍﻟﻤﻨﺩﻭﺒﻴﻥ ﺍﻟﻁﺒﻴﻴﻥ ﻗﺩ ﺒﻠ
ﻭﻫـﺫﺍ ﻴﻌﻜـﺱ , %45ﻌﺩل ﺍﺭﺘﻔﺎﻉ ﻭﺼﻠﺕ ﻨﺴـﺒﺘﻪ ﺤـﻭﺍﻟﻲ ﺃﻱ ﺒﻤ، (1)256031ﻗﺩ ﺒﻠﻎ  3002ﺍﻟﺯﻴﺎﺭﺍﺕ ﻋﺎﻡ ﻤﺠﻤﻭﻉ 
  .ﻷﺴﻠﻭﺏ ﻤﻥ ﺍﻟﺘﺭﻭﻴﺞ ﻭﺤﺠﻡ ﺍﻹﻤﻜﺎﻨﻴﺎﺕ ﺍﻟﺒﺸﺭﻴﺔ ﺍﻟﻤﺨﺘﺼﺔ ﻓﻲ ﻤﺠﺎل ﺍﻟﺘﺭﻭﻴﺞﺍﻷﻫﻤﻴﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﻴﻭﻟﻴﻬﺎ ﺍﻟﻤﺠﻤﻊ ﻟﻬﺫﺍ ﺍ
ﻴﻌﺘﺒﺭ ﺭﺠﺎل ﺍﻟﺒﻴﻊ ﺃﻭ ﻤﺎ ﻴﻌﺭﻑ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺠﻤﻊ ﺒﺎﻟﻤﻨﺩﻭﺒﻴﻥ ﺍﻟﻁﺒﻴـﻴﻥ  ﻤـﻥ ﻋﻨﺎﺼـﺭ ﺍﻟﻤـﺯﻴﺞ : ﺍﻟﺒﻴﻊ ﺍﻟﺸﺨﺼﻲ -ﺨﺎﻤﺴﺎ
ﺠﻬﺎﺕ  ﻤﻭﺯﻋﻴﻥ ﻋﺒﺭ ﻤﺨﺘﻠﻑ, ﻤﻨﺩﻭﺒﺎ  051ﺤﻴﺙ ﻭﺼل ﻋﺩﺩ ﻫﺅﻻﺀ ﺇﻟﻰ , ﺍﻟﻨﺭﻭﻴﺠﻲ ﺍﻟﺘﻲ ﻴﻭﻟﻴﻬﺎ ﺍﻟﻤﺠﻤﻊ ﺃﻫﻤﻴﺔ ﻜﺒﻴﺭﺓ  
ﺒﻬﺩﻑ ﺍﻟﺘﻌﺭﻴـﻑ , ﺍﻟﺼﻴﺩﻟﻴﺎﺕ ﻭﺘﺠﺎﺭ ﺍﻟﺠﻤﻠﺔ , ﻴﻘﻭﻤﻭﻥ ﺒﺯﻴﺎﺭﺍﺕ ﻤﻨﺘﻅﻤﺔ ﺍﻟﻰ ﺍﻷﻁﺒﺎﺀ ﻓﻲ ﻤﺨﺘﻠﻑ ﺍﻟﺘﺨﺼﺼﺎﺕ, ﺍﻟﻭﻁﻥ 
ﺤﺎﻓﻅـﺎﺕ , ﺼﻭﺭ ﻟﻜﻴﻔﻴﺔ ﺍﺴﺘﻌﻤﺎل ﺍﻟﺩﻭﺍﺀ , ﻤﺫﻜﺭﺍﺕﺓ ﺘﻘﺩﻡ ﻋﻴﻨﺎﺕ ﻤﺠﺎﻨﻴﺔ ﻤﻥ ﺍﻷﺩﻭﻴﺔ ﻓﻔﻲ ﻜل ﺯﻴﺎﺭ, ﺒﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ ﺍﻟﻤﺠﻤﻊ 
  .ﺍﻟﺦ...ﺃﻭﺭﺍﻕ 
ﻊ ﻓﻲ ﺘﻨﺸﻴﻁ ﻤﺒﻴﻌﺎﺘﻪ ﻋﻠﻰ ﺘﻘﺩﻴﻡ ﺃﺩﻭﻴﺔ ﻤﺠﺎﻨﻴﺔ ﺇﻟﻰ ﺍﻟﻤﺴﺘﺸﻔﻴﺎﺕ ﻭﺍﻟﻤﺭﺍﻜﺯ ﺍﻟﻁﺒﻴﺔ ﻴﻌﺘﻤﺩ ﺍﻟﻤﺠﻤ: ﺘﻨﺸﻴﻁ ﺍﻟﻤﺒﻴﻌﺎﺕ -ﺴﺎﺩﺴﺎ
ﺇﻀـﺎﻓﺔ ﺇﻟـﻰ , ﻜـﺎﻟﺯﻻﺯل ﻭﺍﻟﻔﻴﻀـﺎﻨﺎﺕ , ﻜﻤﺎ ﻴﺴﺎﻫﻡ ﻓﻲ ﺤﻤﻼﺕ ﺍﻟﺘﺒﺭﻉ ﻟﻔﺎﺌﺩﺓ ﺍﻟﻤﺘﻀﺭﺭﻴﻥ ﻤﻥ ﺍﻟﻜﻭﺍﺭﺙ ﺍﻟﻁﺒﻴﻌﻴـﺔ 
 .ﺘﺭﻭﻴﺞ ﺍﻟﻤﺒﻴﻌﺎﺕﺍﻟﻤﺸﺎﺭﻜﺔ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﻌﺎﺭﺽ ﺍﻟﻤﺘﺨﺼﺼﺔ ﺒﻌﺩﺩ ﻤﻥ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ ﻭﺘﻘﺩﻴﻤﻬﺎ ﻤﺠﺎﻨﺎ ﺒﺎﻋﺘﺒﺎﺭﻫﺎ ﻭﺴﻴﻠﺔ ﻫﺎﻤﺔ ﻓﻲ 
ﺤﻀﻭﺭ ﺍﻟﻤﺠﻤـﻊ ﻋﻨـﺩ , ﻤﻥ ﺒﻴﻥ ﻭﺴﺎﺌل ﺘﻨﻤﻴﺔ ﻋﻼﻗﺎﺕ ﻋﺎﻤﺔ ﻭﺍﻟﻤﺤﺎﻓﻅﺔ ﻋﻠﻴﻬﺎ ﺩﺍﺨل ﺍﻟﺒﻼﺩ :  ﺍﻟﻌﻼﻗﺎﺕ ﺍﻟﻌﺎﻤﺔ -ﺴﺎﺒﻌﺎ
ﻋـﺎﻡ   ﺤﻴﺙ ﻗﺎﻡ ﺒﺎﻟﻤﺴﺎﻫﻤﺔ ﻓﻲ ﺍﻟﺘﺨﻔﻴﻑ ﻤﻥ ﺁﻻﻡ ﺍﻟﻤﺘﻀﺭﺭﻴﻥ ﻤﻥ ﺯﻟـﺯﺍل ﺒـﻭﻤﺭﺩﺍﺱ , ﺍﻷﺯﻤﺎﺕ ﻭﺍﻟﻜﻭﺍﺭﺙ ﺍﻟﻁﺒﻴﻌﻴﺔ 
ﻭﺘﺒﺭﻉ ﻋﻤﺎل ﺍﻟﻤﺠﻤﻊ ﺒﻨﺼﻴﺏ ﻤﻥ ﺃﺠـﻭﺭﻫﻡ ﻟﻤﻭﺍﺴـﺎﺓ , ﺤﻠﻴﺏ ﺍﻷﻁﻔﺎلﻤﻥ  ﺨﻼل ﺍﻟﺘﺒﺭﻉ ﺒﻜﻤﻴﺎﺕ ﻤﻥ ﺍﻷﺩﻭﻴﺔ ﻭ  3002
 .ﻭﻫﺫﺍ ﻤﺎ ﻴﻌﻜﺱ ﺜﻘﺎﻓﺔ ﺍﻟﺴﻴﺭﻴﻥ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺠﻤﻊ ﻭﺇﺩﺭﺍﻜﻬﻡ ﻟﻤﺴﺅﻭﻟﻴﺎﺘﻬﻡ ﺍﻻﺠﺘﻤﺎﻋﻴﺔ , (1)ﺍﻟﻀﺤﺎﻴﺎ ﻭﻤﺴﺎﻋﺩﺘﻬﻡ
                                                
 82.p. 4002 , "noitseg ed troppaR "ladiaS  (1) 
 .9.p.3002, niuJ-iaM, sweNladiaS", ladiaS  (1)




  ﺑﻴﺎﻥ         ﺃﻃﺒﺎﺀ ﻋﺎﻣﲔ
 ﺍﳌﻨﺎﻃﻖ
 ﺍﻟﻮﺳﻂ 73025 16182 65202 72392 493 571031
 ﺍﻟﺸﺮﻕ 03211 2945 1372 304 304 74552
 ﺍﻟﻐﺮﺏ 1669 0134 8752 002 002 42222
 ﺍﳉﻨﻮﺏ 1541 324 013 02 02 9192
 ﻮﻉﻤﺍ 97347 68383 57852 80214 7101 568081
 
 
 :ﺍﻻﺩﺍﺀ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ ﻟﻤﺠﻤﻊ ﺼﻴﺩﺍل ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻤﺴﺘﻭﻯ ﺍﻟﺩﻭﻟﻲ -2-2-2
ﻴﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﺒﺫﻟﻬﺎ ﻤﺅﺴﺴﺔ ﺼﻴﺩﺍل ﻓﻲ ﺘﺴﻭﻴﻕ ﻤﻨﺘﺠﺎﺘﻬـﺎ ﻴﺘﻀﺢ ﻤﻥ ﺨﻼل ﺍﻟﺩﺭﺍﺴﺔ ﺍﻟﺴﺎﺒﻘﺔ ، ﺃﻥ ﺍﻟﻤﺠﻬﻭﺩﺍﺕ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘ  
ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻤﺴﺘﻭﻯ ﺍﻟﻤﺤﻠﻲ، ﻤﻜﻨﺘﻬﺎ ﻤﻥ ﺍﻟﺤﺼﻭل ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺭﻴﺎﺩﺓ ﻓﻲ ﺘﺴﻭﻴﻕ ﻤﻨﺘﺠﺎﺘﻬﺎ ﺍﻟﺼﻴﺩﻟﻴﺔ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻤﺴﺘﻭﻯ ﺍﻟﻭﻁﻨﻲ، ﺇﻻ ﺃﻥ 
ﻫﺫﺍ ﻟﻡ ﻴﻤﻨﻌﻬﺎ ﻤﻥ ﺍﻟﻤﺭﻭﺭ ﺇﻟﻰ ﺍﻟﺴﺎﺤﺔ ﺍﻟﺩﻭﻟﻴﺔ، ﺤﻴﺙ ﺍﺴﺘﻁﺎﻋﺕ ﻤﺅﺴﺴﺔ ﺼﻴﺩﺍل ﺃﻥ ﺘﻘـﻭﻡ ﺒﺘﺼـﺩﻴﺭ ﻤﻨﺘﺠﺎﺘﻬـﺎ ﺇﻟـﻰ 
   .(2)ﺩﻭﻟﺔ 51ﺩﻭل، ﻭﺼل ﻋﺩﺩﻫﺎ ﺍﻟﻰ ﻤﺠﻤﻭﻋﺔ ﻤﻥ ﺍﻟ
ﺇﻓﺭﻴﻘﻴﺎ ﺍﻟﺠﻨﻭﺒﻴﺔ، ﺍﻟﻜﺎﻤﻴﺭﻭﻥ، ﻤﺎﻟﻲ، ﺍﻟﺴﻭﺩﺍﻥ، ﺘﻨﺯﺍﻨﻴﺎ، ﺍﻟﺴﻨﻐﺎل، ﺒﻭﺭﻜﻴﻨﺎﻓﺎﺴﻭ، ﻤﺩﻏﺸﻘﺭ، ﺍﻟﻨﻴﺠﺭ، : ﺃﺴﻭﺍﻕ ﺇﻓﺭﻴﻘﻴﺔ )01(
  .ﺘﺸﺎﺩ
  .ﺍﻟﻴﻤﻥ، ﺍﻟﻌﺭﺍﻕ، ﻟﻴﺒﻴﺎ: ﺃﺴﻭﺍﻕ ﻋﺭﺒﻴﺔ )30(
  .ﺇﻴﻁﺎﻟﻴﺎ، ﺃﻟﻤﺎﻨﻴﺎ: ﺃﺴﻭﺍﻕ ﺃﻭﺭﻭﺒﻴﺔ )20(
ﺇﻻ ﺃﻥ  ،(3)ل ﺘﺘﻤﺜل ﻓﻲ ﺍﻟﻤﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﻟﻨﻬﺎﺌﻴﺔ، ﺍﻟﻤﺎﺩﺓ ﺍﻷﻭﻟﻴﺔ ﻭ ﺍﻟﻔﻌﺎﻟﺔ، ﺃﻭ ﺍﻟﻤﺎﺩﺓ ﺍﻟﺤﻴﻭﻴﺔﻤﻊ ﺍﻹﺸﺎﺭﺓ ﺇﻟﻰ ﺃﻥ ﺼﺎﺩﺭﺍﺕ ﺼﻴﺩﺍ
ﺃﻱ ﺒﻨﺴـﺒﺔ  , ﺇﻻ ﻨﺴﺒﺔ ﻤﻨﺨﻔﻅﺔ ﺠﺩﺍ ﻤﻘﺎﺭﻨﺔ ﺒﺭﻗﻡ ﺍﻷﻋﻤﺎل ﺍﻹﺠﻤﺎﻟﻲ ﻟﻠﻤﺠﻤﻊ لﺭﻗﻡ ﺍﻷﻋﻤﺎل ﺍﻟﻤﺤﻘﻕ ﻤﻥ ﺍﻟﺘﺼﺩﻴﺭ ﻻ ﻴﺸﻜ
   .5002ﻓﻘﻁ  ﺨﻼل ﻋﺎﻡ % 18.0


















                                                
 .50ص -6002 -ﻣﺠﻠﺔ إﻧﺠﺎزاﺗﻨﺎ ﻓﻲ ﺧﺪﻣﺔ اﻟﺼﺤﺔ  (2)




  :ﻊ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻓﻲ ﻤﺅﺴﺴﺔ ﺼﻴﺩﺍلﻭﺍﻗ : ﺍﻟﻤﺒﺤﺙ ﺍﻟﺜﺎﻟﺙ
ﻤﻥ ﺃﺠل ﻤﻭﺍﻜﺒﺔ ﺍﻟﺘﻁﻭﺭﺍﺕ ﺍﻟﺤﺎﻟﻴﺔ ﻓﻲ ﺼﻨﺎﻋﺔ ﺍﻟﺩﻭﺍﺀ ، ﻭ ﻤﺎ ﺘﺸﻬﺩﻩ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﺔ ﻤﻥ ﻤﻨﺎﻓﺴﺔ ﻜﺒﻴﺭﺓ ﻭﻤﻁـﺭﺩﺓ   
، ﺍﻋﺘﻤﺩﺕ ﺼﻴﺩﺍل ﻤﻨﻬﺞ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻓﻲ ﺩﺴﺘﻭﺭ ﻋﻤﻠﻬﺎ ﻟﻀـﻤﺎﻥ ﺒﻘﺎﺌﻬـﺎ ﻭ ﺍﺴـﺘﻤﺭﺍﺭﻫﺎ، ﻭﻫـﻲ  ﻨﻤﻭﺫﺠـﺎ 
ﻨﺕ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻜﺭﺩ ﻓﻌل ﻟﺘﻐﻴﺭﺍﺕ ﺍﻟﻤﺤـﻴﻁ ﺍﻟـﺩﺍﺨﻠﻲ ﻭ ﺍﻟﺨـﺎﺭﺠﻲ، ﻭ ﻟﻬـﺫﺍ ، ﺍﻟﺘﻲ ﺘﺒﻴﺔﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺍﻟﺠﺯﺍﺌﺭ
  :ﺴﻨﺤﺎﻭل ﻋﺭﺽ ﻤﺨﺘﻠﻑ ﻤﺭﺍﺤل ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﻤﻁﺒﻘﺔ ﻓﻲ ﻤﺅﺴﺴﺔ ﺼﻴﺩﺍل ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻨﺤﻭ ﺍﻟﺘﺎﻟﻲ
  :ﻤﺭﺤﻠﺔ ﺍﻋﺩﺍﺩ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ -1-3
  :ﺍﻟﺭﺅﻴﺔ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺼﻴﺩﺍل 3-1 -1
ﻀﻤﺎﻥ ﻤﻜﺎﻥ ﻟﻤﺨﺒﺭ ﺭﺍﺌﺩ ﻋﻠـﻰ : ﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻭ ﺘﻤﺕ ﺼﻴﺎﻏﺘﻬﺎ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻨﺤﻭ ﺍﻟﺘﺎﻟﻲﺘﻤﺘﻠﻙ ﻤﺅﺴﺴﺔ ﺼﻴﺩﺍل ﺭﺅﻴﺔ ﺇﺴ  
-1102، ﻭ ﻗﺩ ﺘﺭﺠﻤﺕ ﻜﺨﻁﺔ ﻁﻭﻴﻠﺔ ﺍﻟﻤﺩﻯ ﻴﺘﻡ ﺘﺤﻘﻴﻘﻬﺎ ﻤﺎ ﺒﻴﻥ (1)ﺍﻟﻤﺴﺘﻭﻯ ﺍﻟﻭﻁﻨﻲ ﻭ ﺍﻟﺠﻬﻭﻱ ﻭ ﺇﻗﺤﺎﻡ ﺍﻟﺴﻭﻕ ﺍﻟﺩﻭﻟﻴﺔ
ﻤﻨﺘﺠـﺎﺕ ﻤـﻭﺍﺩ ﺃﻭﻟﻴـﺔ، )ﻤﻥ ﺭﻗﻡ ﺃﻋﻤﺎﻟﻬﺎ  01%، ﻭ ﺍﻟﺴﻌﻲ ﺇﻟﻰ ﺘﺼﺩﻴﺭ 05%، ﻭ ﻫﺫﺍ ﺒﺘﻐﻁﻴﺔ ﺍﻟﺴﻭﻕ ﺍﻟﻭﻁﻨﻴﺔ 2002
    .  (2)(ﺘﺎﻤﺔ
ﻭ  ﺇﻨﺘـﺎﺝ ﺘﻁـﻭﻴﺭ : " ﺼﻴﺎﻏﺔ ﺭﺴﺎﻟﺔ ﻤﺠﻤﻊ ﺼﻴﺩﺍل ﺒﺎﻟﻌﺒﺎﺭﺍﺕ ﺍﻟﺘﺎﻟﻴـﺔ ﻭﻟﻘﺩ ﺘﻡ ﺘﺤﺩﻴﺩ  :ﺘﺤﺩﻴﺩ ﺭﺴﺎﻟﺔ ﺼﻴﺩﺍل -3-1-2
ﺍﻹﻟﺘـﺯﺍﻡ، ﺍﻟﻭﻓـﺎﺀ، : ﻫﻲ,ﺘﺴﻭﻴﻕ ﻤﻨﺘﺠﺎﺕ ﺼﻴﺩﻻﻨﻴﺔ ﻟﻺﺴﺘﻌﻤﺎل ﺍﻹﻨﺴﺎﻨﻲ ﻭ ﺍﻟﺤﻴﻭﺍﻨﻲ، ﻭ ﺫﻟﻙ ﺘﺤﺕ ﻤﺠﻤﻭﻋﺔ ﻤﻥ ﺍﻟﻘﻴﻡ 
  .(3)"ﺍﻹﻨﻅﺒﺎﻁ ﻭ ﺍﻟﺩﻗﺔ
ﻤﻥ ﺃﺠل ﺘﺭﺠﻤﺔ ﺍﻟﺭﺅﻴﺔ ﺍﻟﻤﺴـﺘﻘﺒﻠﻴﺔ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴـﺔ ﻭ ﺭﺴـﺎﻟﺘﻬﺎ ﻗﺎﻤـﺕ  :ﺍﻑ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻟﻤﺠﻤﻊ ﺼﻴﺩﺍلﺍﻷﻫﺩ  -3-1-3
ﻤﺅﺴﺴﺔ ﺼﻴﺩﺍل ﺒﻭﻀﻊ ﻤﺠﻤﻭﻋﺔ ﻤﻥ ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻋﻠﻰ ﺸﻜل ﺇﻟﺘﺯﺍﻤﺎﺕ ﻁﻭﻴﻠﺔ ﻭ ﻤﺘﻭﺴﻁﺔ ﺍﻟﻤﺩﻯ ﺘﻬﺩﻑ ﺇﻟـﻰ 
  :ﺘﺤﻘﻴﻘﻬﺎ، ﻭ ﻫﻲ ﻜﻤﺎ ﻴﻠﻲ
  .(4)ﺃﻥ ﺘﻜﻭﻥ ﻤﺅﺴﺴﺔ ﺘﺤﺎﻓﻅ ﻋﻠﻰ ﺘﺤﻘﻴﻕ ﺍﻟﺘﻨﻤﻴﺔ ﺍﻟﻤﺴﺘﺩﺍﻤﺔ*   
  .ﺍﻹﺭﻀﺎﺀ ﺍﻟﻜﻠﻲ ﻭ ﺍﻟﺩﺍﺌﻡ ﻟﻠﻌﻤﻴل، ﻭ ﻫﺫﺍ ﺒﻭﻀﻊ ﺴﻴﺎﺴﺔ ﺘﺴﻴﻴﺭ ﻟﻠﻨﻭﻋﻴﺔ ﻭ ﺍﻟﺠﻭﺩﺓ ﺘﺩﺭﻴﺠﻴﺎ*   
ﺘﻨﻭﻴﻊ ﻗﺎﺌﻤﺔ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ ﺤﻴﺙ ﻭﻀﻌﺕ ﺴﻴﺎﺴﺔ ﺒﺤﺙ ﻭ ﺘﻁﻭﻴﺭ ﺠﺩﻴﺩﺓ ﻟﻸﺩﻭﻴﺔ ﺍﻟﺠﻨﻴﺴﺔ ﻋﻠﻰ ﺃﺸﻜﺎل ﺠﺎﻟﻭﻨﺴـﻴﺔ *   
  .ﻷﺠﻴﺎل ﺠﺩﻴﺩﺓ ﺒﺘﻜﻨﻭﻟﻭﺠﻴﺎ ﻤﺘﻁﻭﺭﺓ
ﺔ ﻋﺎﻟﻤﻴﺔ ﺴﻭﺍﺀ ﻜﺎﻨﺕ ﻋﻥ ﻁﺭﻴﻕ ﻋﻘﻭﺩ ﺍﻟﺸـﺭﺍﻜﺔ ﺃﻭ ﺘﻁﻭﻴﺭ ﺍﻟﺸﺭﺍﻜﺔ ﻤﻥ ﺨﻼل ﻤﺸﺎﺭﻴﻊ ﻤﻊ ﻤﺨﺎﺒﺭ ﺫﺍﺕ ﺴﻤﻌ*   
  .ﻋﻥ ﻁﺭﻴﻕ ﺇﺘﻔﺎﻗﺎﺕ ﺘﺼﻨﻴﻊ
ﺍﻟﺤﻔﺎﻅ ﻭ ﺍﻟﺩﻓﻊ ﻤﻥ ﺤﺼﺹ ﺍﻟﺴﻭﻕ ﺍﻟﻭﻁﻨﻴﺔ ﻟﻀﻤﺎﻥ ﺍﺴﺘﻤﺭﺍﺭﻴﺔ ﺍﻟﻤﺠﻤﻊ ﺍﻟﺫﻱ ﻴﻀﻤﻥ ﻟﻪ ﺍﻟﺩﺨﻭل ﺇﻟﻰ ﺃﺴﻭﺍﻕ *   
  .ﻁﻨﻴﺔﺨﺎﺭﺠﻴﺔ ﻭ ﺍﻟﺒﺤﺙ ﺍﻟﺩﺍﺌﻡ ﻋﻥ ﺍﻟﻨﻤﻭ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻱ ﻭ ﺍﻟﻤﺎﻟﻲ، ﺁﺨﺫﻴﻥ ﺒﻌﻴﻥ ﺍﻻﻋﺘﺒﺎﺭ ﺇﻨﺸﻐﺎﻻﺕ ﺍﻟﺼﺤﺔ ﺍﻟﻌﻤﻭﻤﻴﺔ ﺍﻟﻭ
  .(5)ﻤﺅﺴﺴﺔ ﺫﺍﺕ ﻗﺩﺭﺍﺕ ﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ*   
  
  
                                                
 .60. P -3002 niuJ- sweN ladiaS  (1)
 .5 .P ,082 °N -4002/70/60-60/03 -EIMONOCE ETREBIL  (2)
 .60P -3002 ,NIUJ -SWEN LADIAS  (3)
 7 P .2 °N .3002 .LACITOIBITNA RABHKA  (4)
  4ص  - 6002" اﻟﺘﻌﺮﯾﻒ ﺑﻤﺠﻤﻊ ﺻﯿﺪال"ﻣﻄﺒﻮﻋﺔ ﺻﺎدرة ﻋﻦ اﻟﻤﺆﺳﺴﺔ ﺑﻌﻨﻮان   (5)
 
 
ﺘﻭﺍﺠﻪ ﻤﺅﺴﺴﺔ ﺼﻴﺩﺍل ﻤﺠﻤﻭﻋﺔ ﻤﻥ ﺍﻟﺘﻬﺩﻴـﺩﺍﺕ ﻭﺍﻟﻔـﺭﺹ ﻓـﻲ : ﺘﺤﻠﻴل ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﻟﺨﺎﺭﺠﻴﺔ ﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺼﻴﺩﺍل - 3-1-4
  : ﺒﻴﺌﺘﻬﺎ ﺍﻟﺨﺎﺭﺠﻴﺔ ﻭﺍﻟﺘﻲ ﻴﻤﻜﻥ ﺘﻠﺨﻴﺼﻬﺎ ﻓﻲ ﺍﻟﻨﻘﺎﻁ ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔ
  : ﺍﻟﺘﻬﺩﻴﺩﺍﺕ -ﺃﻭﻻ
  .ﻁﻭﻴﺭ ﺍﻷﺩﻭﻴﺔﺘﺒﻌﻴﺔ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻷﺒﺤﺎﺙ ﺍﻟﺩﻭل ﺍﻟﻤﺘﻘﺩﻤﺔ ﻓﻲ ﻤﺠﺎل ﺼﻨﺎﻋﺔ ﻭﺘ 
ﺍﻟﺘﻘﻴﺩ ﺒﺼﻨﺎﻋﺔ ﺍﻷﺩﻭﻴﺔ ﺍﻟﺠﻨﺴﻴﺔ ﻓﻘﻁ ﻭﻫﺫﺍ ﺭﺍﺠﻊ ﺍﻟﻰ ﻜﺜﺎﻓﺔ ﺭﺅﻭﺱ ﺍﻷﻤﻭﺍل ﺍﻟﺘﻲ ﻴﺤﺘﺎﺠﻬﺎ ﺍﻟﻘﻁﺎﻉ ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﻲ ﻓﻲ  
ﻓﻬﻲ ﺘﺘﻁﻠـﺏ ﺍﻟﻴـﻭﻡ  6591ﺩﻭﻻﺭ ﺴﻨﺔ  415ﻭ  6891ﺩﻭﻻﺭ ﺴﻨﺔ  521ﺒﺤﻭﺙ ﺍﻟﺘﻁﻭﻴﺭ ﺤﻴﺙ ﻜﺎﻨﺕ ﺘﻘﺩﺭ ﺒـ 
 .ﺩﻭﻻﺭ 006ﺃﻜﺜﺭ ﻤﻥ 
ﺍﻟﻤﻔﺭﻭﻀﺔ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﺔ ﺍﻟﺼﻴﺩﻻﻨﻴﺔ، ﻋﻠﻰ ﺇﻋﺘﺒﺎﺭ ﺃﻥ ﺍﻟـﺩﻭﺍﺀ ﻟـﻴﺱ  ﺍﻟﻘﻴﻭﺩ ﺍﻟﻘﺎﻨﻭﻨﻴﺔ ﻭﺍﻷﺨﻼﻗﻴﺔ ﻭﺍﻹﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔ 
 .ﺃﻟﺦ...ﻜﻐﻴﺭﻩ ﻤﻥ ﺍﻟﻤﻨﺘﺠﺎﺕ ﻓﻬﻭ ﻴﺘﻌﻠﻕ ﺒـ ﺍﻷﻤﻥ ﺍﻟﺼﺤﻲ، ﻨﻭﻋﻴﺔ ﺍﻟﺤﻴﺎﺓ، ﺍﻷﻤﺎﻨﺔ ﺍﻷﺨﻼﻗﻴﺔ ﻓﻲ ﺍﻟﻌﻤل
 .ﺭﻭﺍﺝ ﺍﻷﻓﻜﺎﺭ ﺍﻟﺸﺎﺌﻌﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﺴﻲﺀ ﻟﻠﻤﻨﺘﻭﺝ ﺍﻟﻤﺤﻠﻲ ﻭﺘﻔﻀل ﺇﺴﺘﻬﻼﻙ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺝ ﺍﻷﺠﻨﺒﻲ 
 .ﻷﺴﻭﺍﻕﺇﺭﺘﻔﺎﻉ ﺸﺩﺓ ﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴﺔ ﻭﻋﻭﻟﻤﺔ ﺍ 
  : ﺍﻟﻔﺭﺹ -ﺜﺎﻨﻴﺎ
ﻹﺴﺘﻬﻼﻙ ﺍﻷﺩﻭﻴﺔ، ﻭﻫﺫﺍ ﺭﺍﺠﻊ ﺍﻟﻰ ﺯﻴﺎﺩﺓ ﺤﺠﻡ ﺍﻟﻁﻠﺏ ﻋﻠﻴﻪ ﻭﻫﻭ ﺒﺩﻭﺭﻩ ﻫـﺫﺍ ﺍﻷﺨﻴـﺭ  ﺇﺘﺴﺎﻉ ﺍﻟﺴﻭﻕ ﺍﻟﻭﻁﻨﻴﺔ 
 :ﺭﺍﺠﻊ ﺍﻟﻰ
 .ﺍﻟﻨﻤﻭ ﺍﻟﺩﻴﻤﻐﺭﺍﻓﻲ ﺍﻟﺴﺭﻴﻊ o
ﺍﻟﺩﻭﻟﺔ ﻓﻲ ﺍﻵﻭﻨﺔ ﺍﻷﺨﻴﺭﺓ ﺒﻔﻀل ﺇﺭﺘﻔﺎﻉ ﺃﺴﻌﺎﺭ ﺍﻟﺒﺘﺭﻭل ﻭﺍﻨﻌﻜﺎﺱ ﺫﻟﻙ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻤﺴـﺘﻭﻯ  لﺘﺤﺴﻥ ﻤﺩﺍ ﺨﻴ o
 .ﺍﻟﻤﻌﻴﺸﻲ ﻟﻠﻔﺭﺩ
ﺩﻭﺭ ﻗﻭﺍﻨﻴﻥ ﺘﺸﺠﻊ ﺍﻻﺴﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺠﻨﺒﻲ ﻓﻲ ﺍﻟﻘﻁﺎﻉ ﺍﻟﺼﻴﺩﻻﻨﻲ ﻤﻤﺎ ﻴﺸﺠﻊ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺍﻟﻰ ﻋﻘﺩ ﺍﻟﺸـﺭﺍﻜﺔ ﻤـﻊ ﺼ 
ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺍﻟﺩﻭﻟﻴﺔ ﻭﺍﻟﻤﺤﻠﻴﺔ ﻹﻜﺘﺴﺎﺏ ﺍﻟﺨﺒﺭﺓ ﻭﺍﻹﺴﺘﻔﺎﺩﺓ ﻤﻥ ﺒﺤﻭﺙ ﺍﻟﺘﻁﻭﻴﺭ ﺍﻟﻤﺘﻭﺍﺼل ﺇﻟﻴﻬﺎ ﻟﺘﺤﺴـﻴﻥ ﻨﻭﻋﻴـﺔ 
  .ﻭﺠﻭﺩﺓ ﻤﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ
ﻭﻜـﺫﺍ ﻋﻠـﻰ ﺍﻟﻤﺴـﺘﻭﻯ ( ﺍﻟﻤﻭﻗﻊ، ﺍﻹﻨﺘـﺎﺝ ) ﺍﻟﻭﻁﻨﻲ  ﺍﻟﻤﻜﺎﻨﺔ ﺍﻟﻬﺎﻤﺔ ﻭﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻤﺴﺘﻭﻯ 
 (.ﻜﺴﺏ ﺜﻘﺔ ﺍﻟﻤﺨﺎﺒﺭ ﺍﻟﺩﻭﻟﻴﺔ، ﺘﺼﺩﻴﺭ ﺍﻟﻤﻨﺘﺠﺎﺕ ﻭﺍﻟﻤﻭﺍﺩ ﺍﻷﻭﻟﻴﺔ) ﺍﻟﺨﺎﺭﺠﻲ 
 .ﺤﺼﻭل ﻤﺅﺴﺴﺔ ﺼﻴﺩﺍل ﻋﻠﻰ ﺸﻬﺎﺩﺓ ﺍﻟﺠﻭﺩﺓ ﺍﻟﻌﺎﻟﻤﻴﺔ 
ﻨﻭﻉ ﻤﻥ ﺍﻷﺩﻭﻴﺔ ﻻ ﻴﺘﻡ ﺘﻌﻭﻴﻀـﻬﺎ ﻓـﻲ  82ﻭﺠﻭﺩ : ﻭﺠﻭﺩ ﻋﺭﺍﻗﻴل ﻤﺘﻌﻠﻘﺔ ﺒﻌﻤﻠﻴﺔ ﺘﻌﻭﻴﺽ ﺃﺩﻭﻴﺔ ﺼﻴﺩﺍل، ﻤﺜﺎل 
 .(1)ﺘﻌﻭﻴﺽ ﺃﺩﻭﻴﺔ ﻤﺸﺎﺒﻬﺔ ﻟﻬﺎ ﻤﺴﺘﻭﺭﺩﺓ ﺤﻴﻥ ﻴﺘﻡ
  :ﺘﺸﺨﻴﺹ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﻟﺩﺍﺨﻠﻴﺔ ﻟﻤﺠﻤﻊ ﺼﻴﺩﺍل  - 3-1 -5
ﺒﺎﻟﺭﻏﻡ ﻤﻥ ﺍﻹﻤﻜﺎﻨﻴﺎﺕ ﺍﻟﺼﺎﺌﻠﺔ ﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺼﻴﺩﺍل ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻤﺜل ﻨﻘﺎﻁ ﻗﻭﺘﻬﺎ، ﺇﻻ ﺃﻨﻬﺎ ﺘﺒﻘﻰ ﺘﻌﺎﻨﻲ ﺒﻌـﺽ ﺍﻟـﻨﻘﺹ ﻭ   
  :ﺍﻟﻀﻌﻑ ﻓﻲ ﺒﻴﺌﺘﻬﺎ ﺍﻟﺩﺍﺨﻠﻴﺔ، ﻭ ﺍﻟﺘﻲ ﻴﻤﻜﻥ ﺘﻠﺨﻴﺼﻬﺎ ﻓﻲ ﺍﻟﻨﻘﺎﻁ ﺍﻟﺘﺎﻟﻴﺔ
  :ﻘﻭﺓﻨﻘﺎﻁ ﺍﻟ -ﺃﻭﻻ
 .ﺍﻟﺦ...ﺃﻁﺒﺎﺀ، ﺼﻴﺎﺩﻟﺔ، ﺒﻴﻭﻟﻭﺠﻴﻴﻥ، ﻋﻤﺎل،)ﺍﻤﺘﻼﻙ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻁﺎﻗﺎﺕ ﺒﺸﺭﻴﺔ ﻫﺎﺌﻠﺔ ﻭ ﻤﺘﻁﻭﺭﺓ  
  
                                                
 .4.p ,tic .po ,eimonocé étrebil  (1)
 
 
 .ﺴﻨﺔ 73ﺨﺒﺭﺓ ﻤﺅﺴﺴﺔ ﺼﻴﺩﺍل ﻓﻲ ﺍﻟﻘﻁﺎﻉ ﺍﻟﺼﻴﺩﻻﻨﻲ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻔﻭﻕ  
 (.ﻜﻔﺎﺀﺓ ﺍﻟﻌﻨﺼﺭ ﺍﻟﺒﺸﺭﻱ)ﺍﺘﺨﺎﺫ ﺍﻟﻨﻅﺭﺓ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻓﻲ ﺘﺤﺩﻴﺩ ﺁﻓﺎﻗﻬﺎ ﺍﻟﻤﺴﺘﻘﺒﻠﻴﺔ ﻭ ﺍﻟﻌﻤل ﻋﻠﻰ ﺘﺤﻘﻴﻘﻬﺎ  
 .ﻋﻲ ﺃﻓﺭﺍﺩﻫﺎ ﻓﻲ ﻤﺠﺎل ﺍﻟﺸﺭﺍﻜﺔﺜﻘﺎﻓﺔ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻭ ﻭ 
 .ﺍﻤﺘﻼﻙ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻭﺴﺎﺌل ﺇﻨﺘﺎﺡ ﺤﺩﻴﺜﺔ ﻭ ﻤﺘﻁﻭﺭﺓ 
ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻌﺒﺭ ﻋﻥ ﻗﻴﻡ ﻤﺴـﻴﺭﻴﻬﺎ ( ﺍﻟﺯﻻﺯل، ﺍﻟﻔﻴﻀﺎﻨﺎﺕ)ﺍﻷﻋﻤﺎل ﺍﻟﺘﻀﺎﻤﻨﻴﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻘﻭﻡ ﺒﻬﺎ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻤﻊ ﺍﻟﻤﻭﺍﻁﻨﻴﻥ  
 .ﻭ ﻋﻤﺎﻟﻬﺎ ﻭ ﺘﺤﺴﻴﻥ ﺴﻤﻌﺘﻬﺎ
 .ﺔ ﻟﻬﻡ ﻭ ﻟﻤﺅﺴﺴﺘﻬﻡﺍﻤﺘﻼﻙ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻨﻅﺎﻡ ﺤﻭﺍﻓﺯ ﻴﺸﺠﻊ ﺍﻟﻌﻤﺎل ﻋﻠﻰ ﺒﺫل ﺍﻟﻜﺜﻴﺭ ﻟﺨﻠﻕ ﻗﻴﻤ 
 .ﺃﺩﻭﻴﺔ ﺠﺩﻴﺩﺓ ﺴﻨﻭﻴﺎ ﻓﻲ ﺍﻟﺴﻭﻕ 01ﻗﺩﺭﺓ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻋﻠﻰ ﻭﻀﻊ ﺃﻜﺜﺭ ﻤﻥ  
 .ﺍﻟﻤﺸﺎﺭﻜﺎﺕ ﺍﻟﻌﻠﻤﻴﺔ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﻤﺤﻠﻴﺎ ﻭ ﺩﻭﻟﻴﺎ 
 .ﺍﻟﺘﻜﻭﻴﻥ ﺍﻟﻤﺴﺘﻤﺭ ﺍﻟﺫﻱ ﻴﺘﻤﺘﻊ ﺒﻪ ﻋﻤﺎﻟﻬﺎ ﺴﻭﺍﺀ ﻜﺎﻥ ﺩﺍﺨل ﺍﻟﻭﻁﻥ ﺃﻭ ﺨﺎﺭﺠﻪ 
  
  :ﻨﻘﺎﻁ ﺍﻟﻀﻌﻑ -ﺜﺎﻨﻴﺎ
ﻴﺔ ﺩﺍﺌﻤﺔ ﻟﻠﺩﻭل ﺍﻷﺠﻨﺒﻴﺔ، ﻭ ﻤﺎ ﻟﻬﺎ ﻤﻥ ﺍﻨﻌﻜﺎﺱ ﺴﻠﺒﻲ ﻋﻠﻰ ﻗﻠﺔ ﺍﻟﻤﻭﺍﺩ ﺍﻷﻭﻟﻴﺔ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ، ﻭ ﻫﺫﺍ ﻤﺎ ﻴﺠﻌﻠﻬﺎ ﻓﻲ ﺘﺒﻌ 
  .ﺍﻟﺦ...ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺝ ﻤﻥ ﺤﻴﺙ ﺍﻟﺴﻌﺭ، ﺍﻟﺠﻭﺩﺓ، ﺘﻭﻓﺭﻩ،
ﺍﻟﺼﻌﻭﺒﺎﺕ ﺍﻟﻤﻭﺠﻭﺩﺓ ﻓﻲ ﺍﻟﺤﻭﺍﺠﺯ ﺍﻟﺠﻤﺭﻜﻴﺔ ﺴﻭﺍﺀ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺘﺼﺩﻴﺭ ﺃﻭ ﺍﻹﺴﺘﻴﺭﺍﺩ، ﻤﻤﺎ ﻴﻨﻌﻜﺱ ﺴﻠﺒﺎ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻌﻤﻠﻴﺔ  
 .ﺍﻹﻨﺘﺎﺠﻴﺔ ﻭ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻴﺔ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ
ﺠﻴﺎ ﺍﻟﻤﻌﻠﻭﻤﺎﺕ ﺍﻟﺤﺩﻴﺜﺔ ﺒﺩﺭﺠﺔ ﻜﺒﻴﺭﺓ ﻤﺜل ﺍﺴﺘﻌﻤﺎل ﺍﻷﻨﺘﺭﻨﺕ ﺴﻭﺍﺀ ﺩﺍﺨﻠﻴـﺎ ﺃﻭ ﻋﺩﻡ ﺍﻹﻋﺘﻤﺎﺩ ﻋﻠﻰ ﻭﺴﺎﺌل ﺘﻜﻨﻭﻟﻭ 
 .ﺒﻴﻥ ﺍﻟﻔﺭﻭﻉ ﻭ ﻭﺤﺩﺍﺕ ﺇﻨﺘﺎﺠﻬﺎ ﻭ ﺘﻭﺯﻴﻌﻬﺎ ﻤﻤﺎ ﻴﻭﻓﺭ ﻋﻤﻠﻴﺔ ﺇﺘﺨﺎﺫ ﺍﻟﻘﺭﺍﺭﺍﺕ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ
 .ﻋﺩﻡ ﻭﺠﻭﺩ ﺼﻨﺎﻋﺔ ﻜﻴﻤﺎﺌﻴﺔ ﻤﺘﻜﺎﻤﻠﺔ ﻭﻁﻨﻴﺎ 
 .ﻟﻁﺒﻴﺔﻷﻨﻪ ﻟﻡ ﻴﻌﺩ ﻤﺴﺘﻌﻤﻼ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﻤﺎﺭﺴﺎﺕ ﺍ 03%ﻗﺩﻡ ﺠﺯﺀ ﻤﻌﺘﺒﺭ ﻤﻥ ﺍﻷﺩﻭﻴﺔ ﺒﻨﺴﺒﺔ  
 .ﺍﻹﻋﺘﻤﺎﺩ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺍﻟﻌﻤﻭﻤﻴﺔ ﻓﻲ ﻤﺠﺎل ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺍﻟﺘﻲ ﺒﺩﻭﺭﻫﺎ ﺘﻌﺎﻨﻲ ﻤﻥ ﻤﺸﺎﻜل ﻤﺎﻟﻴﺔ 
  
  :ﺼﻴﺩﺍل ﺠﻤﻊﺍﻟﺘﺤﻠﻴل ﺍﻟﺜﻨﺎﺌﻲ ﻓﻲ ﻤ - 3-1 -6
ﻥ ﺍﻟﺘﻭﺼـل ﺇﻟـﻰ ﺇﻴﺠـﺎﺩ ﺍﻟﺨﻴـﺎﺭ ﺒﻌﺩ ﺍﻟﺘﻁﺭﻕ ﺇﻟﻰ ﻋﻨﺎﺼﺭ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﺍﻟﺩﺍﺨﻠﻴﺔ ﻭ ﺍﻟﺨﺎﺭﺠﻴﺔ ﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻨﺤـﺎﻭل ﺍﻵ   
ﺇﻨﻁﻼﻗﺎ ﻤﻥ ﺍﺴﺘﻐﻼﻟﻬﺎ ﻟﻨﻘﺎﻁ ﺍﻟﻘﻭﺓ ﻭ ﺍﻟﻘﻀﺎﺀ ﻋﻠﻰ ﻨﻘﺎﻁ ﺍﻟﻀﻌﻑ ﻟﻜـﻲ ﺘـﺘﻤﻜﻥ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ ﺍﻟﺫﻱ ﺘﻨﺘﻬﺠﻪ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ 
ﻭ ﺘﻔﺎﺩﻱ ﺃﻭ ﺍﻟﺘﻘﻠﻴل ﻤﻥ ﺨﻁﺭ ﺍﻟﺘﻬﺩﻴﺩﺍﺕ ﺍﻟﺕ ﺘﻭﺍﺠﻬﻬﺎ، ﻭ ﻓﻴﻤﺎ ﻴﻠﻲ ﺍﻟﺘﺤﻠﻴـل ﺍﻟﺜﻨـﺎﺌﻲ ﺍﻟـﺫﻱ  ,ﻤﻥ ﺇﻗﺘﻨﺎﺀ ﺍﻟﻔﺭﺹ ﺍﻟﻤﺘﺎﺤﺔ









  :ﺍﻟﺘﺤﻠﻴل ﺍﻟﺜﻨﺎﺌﻲ ﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺼﻴﺩﺍل(: 63)ﺩﻭل ﺭﻗﻡ ـﺍﻟﺠ
  ﻟﺘﺸﺨﻴﺺ ﺍﻟﺪﺍﺧﻠﻲﺍ                  
  ﺍﻟﺘﺤﻠﻴﻞ ﺍﳋﺎﺭﺟﻲ
  ﻧﻘﺎﻁ ﺍﻟﻀﻌﻒ  ﻧﻘﺎﻁ ﺍﻟﻘﻮﺓ
  
  ﺍﻟﻔﺮﺹ
  .ﺇﺗﺴﺎﻉ ﺍﻟﺴﻮﻕ ﺍﻟﻮﻃﻨﻴﺔ* 
  .ﻭﺟﻮﺩ ﻗﻮﺍﻧﲔ ﺗﺸﺠﻴﻊ ﻋﻠﻰ ﺍﻻﺳﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺟﻨﱯ* 
  ﺣﺼﻮﻝ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻋﻠﻰ * 
   )1009 OSI -0002(
  5002. ﰲ ﻓﻴﻔﺮﻱ 
ﺍﻟﺴﻤﻌﺔ ﺍﳉﻴﺪﺓ ﺍﻟﱵ ﺗﺘﻤﺘﻊ ﺎ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﳏﻠﻴـﺎ ﻭ * 
  ﺩﻭﻟﻴﺎ
ﻨﺎﻓﺴﻴﺔ ﻋﻠـﻰ ﻣﺴـﺘﻮﻯ ﺇﻣﻜﺎﻧﻴﺔ ﲢﻘﻴﻖ ﻣﻴﺰﺓ ﺗ* 
 .ﺍﻷﺳﻌﺎﺭ
  .ﺍﻣﺘﻼﻙ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻃﺎﻗﺎﺕ ﺑﺸﺮﻳﺔ ﻫﺎﺋﻠﺔ* 
  .ﺳﻨﺔ73ﺧﱪﺓ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺍﻟﱵ ﺗﻔﻮﻕ * 
  .ﺛﻘﺎﻓﺔ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﰲ ﳎﺎﻝ ﺍﻟﺸﺮﺍﻛﺔ* 
  .ﺍﻣﺘﻼﻙ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻧﻈﺎﻡ ﺣﻮﺍﻓﺰ ﻓﻌﺎﻝ* 
  .ﺍﳌﺸﺎﺭﻛﺔ ﰲ ﺍﻟﺘﻈﺎﻫﺮﺍﺕ ﺍﻟﻌﻠﻤﻴﺔ* 
  . ﺍﻣﺘﻼﻙ ﻭﺳﺎﺋﻞ ﺇﻧﺘﺎﺝ ﺣﺪﻳﺜﺔ ﻭ ﻣﺘﻄﻮﺭﺓ* 
  .ﺎﻋﺔ ﺍﻟﺪﻭﺍﺀﻗﻠﺔ ﺍﳌﺎﺩﺓ ﺍﻷﻭﻟﻴﺔ ﻟﺼﻨ* 
ﺗﺬﺑﺬﺏ ﻋﻤﻠﻴﺎﺕ ﺍﻹﻧﺘﺎﺝ ﻭ ﺍﻟﺘﺴـﻮﻕ ﺑﺴـﺒﺐ * 
ﺍﻟﻌﺮﺍﻗﻴﻞ ﺍﳉﻤﺮﻛﻴﺔ ﻋﻠـﻰ ﺍﳌـﻮﺍﺩ ﺍﳌﺴـﺘﻮﺭﺩﺓ ﻭ 
  .ﺍﳌﺼﺪﺭﺓ
ﺿﻌﻒ ﺍﻻﺗﺼﺎﻝ ﺍﻟﺸﺒﻜﻲ ﺩﺍﺧـﻞ ﺍﳌﺆﺳﺴـﺔ ﻭ * 
  .ﺧﺎﺭﺟﻬﺎ ﳑﺎ ﻳﺆﺛﺮ ﻋﻠﻰ ﺳﺮﻋﺔ ﺍﲣﺎﺫ ﺍﻟﻘﺮﺍﺭﺍﺕ
ﺍﻹﻋﺘﻤﺎﺩ ﻋﻠﻰ ﺍﳌﺆﺳﺴـﺎﺕ ﺍﻟﻌﻤﻮﻣﻴـﺔ ﰲ ﺃﺩﺍﺀ * 
ﻌﺎﱐ ﺍﻟﻨﺸﺎﻁ ﺍﻟﺘﺴﻮﻳﻘﻲ ﻟﻠﻤﺆﺳﺴﺔ ﻭ ﺍﻟﱵ ﺑﺪﻭﺭﻫﺎ ﺗ
  .ﻣﻦ ﻣﺸﺎﻛﻞ ﻣﺎﻟﻴﺔ
ﻭﺟﻮﺩ ﺃﺩﻭﻳﺔ ﱂ ﺗﻌﺪ ﻣﺴـﺘﻌﻤﻠﺔ ﰲ ﺍﳌﻤﺎﺭﺳـﺎﺕ * 
  ﺍﻟﻄﺒﻴﺔ
ﲢﻘﻴﻖ ﻣﻴﺰﺓ ﺗﻨﺎﻓﺴﻴﺔ ﰲ ﺃﺳﻌﺎﺭ ﻣﻨﺘﺠﺎﺎ ﻣﻘﺎﺭﻧﺔ ﺑﺄﺳـﻌﺎﺭ * 
ﺍﳌﻨﺘﻮﺟﺎﺕ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ ﺑﺎﻋﺘﻤﺎﺩﻫﺎ ﻋﻠﻰ ﺇﻧﺘـﺎﺝ ﺍﳌﻨﺘﻮﺟـﺎﺕ 
  .ﺍﳉﻨﺴﻴﺔ ﺫﺍﺕ ﺗﻜﻠﻔﺔ ﺃﻗﻞ
ﺗﻘﺪﱘ ﺗﺸﻜﻴﻠﺔ ﻭﺍﺳﻌﺔ ﻣﻦ ﺍﻷﺩﻭﻳﺔ ﻟﻠﺤﺼﻮﻝ ﻋﻠﻰ ﺃﻛﱪ * 
  .ﻠﻴﺎ ﻭ ﺩﻭﻟﻴﺎﺣﺼﺔ ﺳﻮﻗﻴﺔ ﳏ
ﺍﻹﺳﺘﻔﺎﺩﺓ ﻣﻦ ﻣﻌﺎﻳﲑ ﺍﳉﻮﺩﺓ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴﺔ ﺍﳌﺘﺤﺼـﻞ ﻋﻠﻴﻬـﺎ * 
  .ﺑﺘﺠﺴﻴﺪﻫﺎ ﰲ ﺟﻮﺩﺓ ﻣﻨﺘﺠﺎﺎ
ﺍﻟﺒﺤﺚ ﻋﻦ ﻣﺼﺎﺩﺭ ﺇﺿﺎﻓﻴﺔ ﻟﻠﺘﻤـﻮﻳﻦ ﺑﺎﳌـﺎﺩﺓ * 
  .ﺍﻷﻭﻟﻴﺔ ﺑﺼﻮﺭﺓ ﻣﻨﺘﻈﻤﺔ
ﺇﻋﻄﺎﺀ ﺃﳘﻴﺔ ﻟﺘﻜﻨﻮﻟﻮﺟﻴﺎ ﻣﻌﻠﻮﻣـﺎﺕ ﻟﺘﻜﺜﻴـﻒ * 
  .ﻋﻤﻠﻴﺎﺕ ﺍﻹﺗﺼﺎﻝ ﺩﺍﺧﻞ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻭ ﺧﺎﺭﺟﻬﺎ
  (.ﺳﻮﻕ/ ﻣﻨﺘﻮﺝ)ﺳﺴﺔ ﲡﺪﻳﺪ ﺣﺎﻓﻈﺔ ﺃﻧﺸﻄﺔ ﺍﳌﺆ* 
ﻗﻮﺓ ﺑﻴﻊ ﺟﺪﻳﺪﺓ ﻣﻨﺘﺸـﺮﺓ ﻋـﱪ ﺍﻟﺘـﺮﺍﺏ ﺇﻧﺸﺎﺀ * 
  .ﺍﻟﻮﻃﲏ
ﺗﻜﺜﻴﻒ ﺍﳌﺸﺎﺭﻛﺎﺕ ﺍﻟﻌﻠﻤﻴﺔ ﻟﻠﻤﺆﺳﺴﺔ ﳏﻠﻴـﺎ ﺃﻭ * 
  .ﺩﻭﻟﻴﺎ
  :ﺍﻟﺘﻬﺪﻳﺪﺍﺕ
ﺗﺒﻌﻴﺔ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﻷﲝﺎﺙ ﺍﻟﺪﻭﻝ ﺍﳌﺘﻘﺪﻣﺔ ﰲ ﳎﺎﻝ * 
  .ﺻﻨﺎﻋﺔ ﺍﻷﺩﻭﻳﺔ
  .ﺍﻹﻛﺘﻔﺎﺀ ﺑﺼﻨﺎﻋﺔ ﺍﻷﺩﻭﻳﺔ ﺍﳉﻨﺴﻴﺔ* 
ﻠـﻰ ﺻـﻨﺎﻋﺔ ﺍﻟﻘﻴﻮﺩ ﺍﻟﻘﺎﻧﻮﻧﻴﺔ ﻭ ﺍﻷﺧﻼﻗﻴـﺔ ﻋ * 
  .ﺍﻟﺪﻭﺍﺀ
  .ﺯﻭﺍﺝ ﺍﻷﻓﻜﺎﺭ ﺍﻟﱵ ﺗﺴﺊ ﻟﻠﻤﻨﺘﻮﺝ ﺍﶈﻠﻲ* 
ﺇﺭﺗﻔﺎﻉ ﺷﺪﺓ ﺍﳌﻨﺎﻓﺴﺔ ﺍﻟﺪﺍﺧﻠﻴﺔ ﻭ ﺍﳋﺎﺭﺟﻴـﺔ ﰲ * 
  .ﺍﻟﻘﻄﺎﻉ ﺍﻟﺼﻴﺪﻻﱐ
ﺍﻹﻋﺘﻤﺎﺩ ﻋﻠﻰ ﺍﺳﺘﺮﺍﺗﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﺸﺮﺍﻛﺔ ﻣﻊ ﺍﳌﺨﺎﺑﺮ ﺍﻟﻌﺎﳌﻴـﺔ * 
  .ﻹﻧﺘﺎﺝ ﻣﻨﺘﺠﺎﺎ
  .ﺇﺿﺎﻓﺔ ﻣﺰﺍﻳﺎ ﺟﺪﻳﺪﺓ ﻋﻠﻰ ﺍﳌﻨﺘﻮﺟﺎﺕ ﺍﻟﱵ ﻳﺘﻢ ﺗﻘﺪﳝﻬﺎ* 
ﺎﻗﺎﺕ ﺍﻟﺒﺸﺮﻳﺔ ﺍﳍﺎﺋﻠﺔ ﺍﻟﱵ ﺗﺘﻤﺘﻊ ﺎ ﺍﳌﺆﺳﺴﺔ ﺇﺳﺘﻐﻼﻝ ﺍﻟﻄ* 
ﰲ ﺇﻃﺎﺭ ﺍﻟﺒﺤﺚ ﻭ ﺍﻟﺘﻄﻮﻳﺮ ﻷﺩﻭﻳﺔ ﻣﻦ ﺧﻼﻝ ﺍﻹﺳـﺘﻔﺎﺩﺓ 
  .ﻣﻦ ﺍﳋﱪﺓ ﺍﳌﻜﺘﺴﺒﺔ ﻣﻦ ﺍﻟﺸﺮﺍﻛﺔ
ﺗﻘﺪﱘ ﻣﻨﺘﺠﺎﺕ ﺫﺍﺕ ﻗﺪﺭﺍﺕ ﺗﻨﺎﻓﺴﻴﺔ ﻣﻦ ﺣﻴﺚ ﺍﻟﺴﻌﺮ * 
  .ﻭ ﺍﳉﻮﺩﺓ
ﺍﻟﺘﺨﻠﻲ ﻋﻦ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﻟﱵ ﱂ ﺗﻌﺪ ﻣﺴـﺘﻌﻤﻠﺔ ﰲ * 
  .ﺍﳌﻤﺎﺭﺳﺎﺕ ﺍﻟﻄﺒﻴﺔ
ﻮﺯﻳﻊ ﺍﳌﻨﺘﺠﺎﺕ ﺑـﺎﻟﺘﺨﻠﻲ ﻋـﻦ ﺗﻐﲑ ﺃﺳﻠﻮﺏ ﺗ* 
ﺍﳌﺆﺳﺴﺎﺕ ﺍﻟﻌﻤﻮﻣﻴﺔ ﺍﻟﱵ ﺗﻌﺎﱐ ﻋﻦ ﻣﺸﺎﻛﻞ ﻣﺎﻟﻴﺔ ﻭ 
  .ﺇﺳﺘﺒﺪﺍﳍﺎ ﺑﺎﻟﻘﻄﺎﻉ ﺍﳋﺎﺹ
ﺗﺼﺪﻳﺮ ﺍﳌﻮﺍﺩ ﺍﻷﻭﻟﻴﺔ ﺍﻟﻔﻌﺎﻟﺔ ﺍﻟﱵ ﻟـﺪﻳﻬﺎ ﻓﻴﻬـﺎ * 
  .ﺍﻛﺘﻔﺎﺀ ﺫﺍﰐ
  . ﺯﻳﺎﺩﺓ ﺍﻟﻨﺸﺎﻃﺎﺕ ﺍﳌﺘﻌﻠﻘﺔ ﺑﺎﻹﻋﻼﻡ ﺍﻟﻄﱯ* 





  :ﺍﻟﺨﻴﺎﺭ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ ﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺼﻴﺩﺍل3-1-7-
، "ﺍﻟﻤﻼﺌﻡ ﻟﻬـﺎ  ﺃﻱ ﺍﻟﺨﻴﺎﺭ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ"ﻴﻌﺩ ﺍﻟﺘﺤﻠﻴل ﺍﻟﺜﻨﺎﺌﻲ ﺍﻟﺫﻱ ﻗﺎﻤﺕ ﺒﻪ ﻤﺅﺴﺴﺔ ﺼﻴﺩﺍل ﻤﺭﺠﻊ ﻻﺘﺨﺎﺫ ﺍﻟﻘﺭﺍﺭ 
ﻭ ﺫﻟﻙ ﺒﻌﺩ ﺍﻟﻜﺸﻑ ﻋﻥ ﻨﻘﺎﻁ ﺍﻟﻘﻭﺓ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﺘﻤﺘﻊ ﺒﻬﺎ ﻭ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﺤﺎﻭل ﺍﺴﺘﻐﻼﻟﻬﺎ ﻭ ﻨﻘﺎﻁ ﺍﻟﻀﻌﻑ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻌﻤل ﻟﻠﻘﻀﺎﺀ ﻋﻠﻴﻬـﺎ، 
ﻗﺘﻨﺎﺹ ﺍﻟﻔﺭﺹ ﻭ ﺍﻟﺤﺩ ﻤﻥ ﺍﻵﺜﺎﺭ ﺍﻟﺴﻠﺒﻴﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻬﺩﺩ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻓﻲ ﻤﺤﻴﻁﻬﺎ ﺍﻟﺨﺎﺭﺠﻲ، ﻭ ﺒﻬـﺫﺍ ﻭﺠـﺩﺕ ﻭ ﻫﺫﺍ ﺒﻬﺩﻑ ﺍ
. ﺒﻘـﺩﺭﺍﺘﻬﺎ ﻭ ﺇﻤﻜﺎﻨﻴﺎﺘﻬـﺎ  ﻁﻤﺅﺴﺴﺔ ﺼﻴﺩﺍل ﺃﻤﺎﻤﻬﺎ ﻋﺩﺓ ﺨﻴﺎﺭﺍﺕ ﺇﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ، ﻟﻜﻥ ﻴﺒﻘﻰ ﻟﺩﻴﻬﺎ ﺃﻓﻀل ﻭ ﺍﻨﺠﺢ ﻗﺭﺍﺭ ﻤﺭﺘﺒ
، ﻟﻜـﻥ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴـﺔ )*(ﻱ ﺍﻟﺠﺯﺍﺌـﺭﻱ ﻘﺎﻨﻭﻥ ﺍﻟﺘﺠـﺎﺭ ﺍﻟﻋﺭﻀﺔ ﻟﻠﺘﺼﻔﻴﺔ ﺤﺴﺏ  ﺠﻌﻠﺘﻬﺎ 3991 ﻓﻘﺩ ﻤﺭﺕ ﺒﺎﺯﻤﺔ ﻤﺎﻟﻴﺔ ﻋﺎﻡ
  ". ﻗﺎﻨﻭﻥ ﺍﻟﺘﻁﻬﻴﺭ ﺍﻟﻤﺎﻟﻲ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺍﻟﻌﻤﻭﻤﻴﺔ"ﺍﺴﺘﻁﺎﻋﺕ ﺃﻥ ﺘﺘﺨﻠﺹ ﻤﻥ ﺩﻴﻭﻨﻬﺎ ﻭ ﺍﻟﺨﺴﺎﺌﺭ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﺤﻤﻠﺘﻬﺎ ﺒﻔﻀل
ﻓﻬﻲ ﺘﺨﺘﻠـﻑ ﺘﻤﺎﻤـﺎ   5991ﺈﺫﺍ ﻨﻅﺭﻨﺎ ﺇﻟﻰ ﺼﻴﺩﺍل ﺴﻨﺔ ﻓﻭﻫﻨﺎ ﺒﺩﺃﺕ ﺼﻴﺩﺍل ﺘﻌﺭﻑ ﻤﺭﺤﻠﺔ ﺠﺩﻴﺩﺓ ﻓﻲ ﺤﻴﺎﺘﻬﺎ، 
  .ﺔ ﻤﻔﻠﺴﺔ ﺇﻟﻰ ﻤﺅﺴﺴﺔ ﺘﺤﻘﻴﻕ ﺍﻟﻤﺯﻴﺩ ﻤﻥ ﺍﻟﻨﺠﺎﺡ ﺒﺎﺴﺘﻤﺭﺍﺭﻭﻤﺎ ﺒﻌﺩﻫﺎ، ﻤﻥ ﻤﺅﺴﺴ 8991 ﻋﻥ ﺼﻴﺩﺍل ﺒﻌﺩﺓ ﺴﻨﺔ
ﺍﻟﺫﻱ ﻴﻌﺘﺒﺭ ﻤﻥ ﺍﻟﺒﺩﺍﺌل ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻌﺘﻤﺩ  "ﺨﻴﺎﺭ ﺍﻟﺸﺭﺍﻜﺔ"ﺇﻥ ﺍﻟﺨﻴﺎﺭ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ ﺍﻟﺫﻱ ﺍﺘﺒﻌﺘﻪ ﺼﻴﺩﺍل ﻫﻭ
 ﻋﻠﻴﻬﺎ ﺃﻴﺔ ﻤﺅﺴﺴﺔ ﺘﻬﺩﻑ ﺇﻟﻰ ﺘﺤﻘﻴﻕ ﺍﻟﺘﻭﺴﻊ ﻋﻠﻰ ﻤﺴﺘﻭﺍﻫﺎ ﺍﻟﺨﺎﺭﺠﻲ، ﻋﻠﻰ ﺍﻋﺘﺒﺎﺭ ﺃﻥ ﺇﻤﻜﺎﻨﻴﺎﺘﻬﺎ ﻤﺤﺩﻭﺩﺓ ﻻ ﺘﺴﻤﺢ ﻟﻬـﺎ 
  .ﺒﺘﺤﻘﻴﻕ ﺫﻟﻙ
ﻭ ﻓﻲ ﻫﺫﺍ ﺍﻹﻁﺎﺭ ﻴﻤﻜﻥ ﺇﻋﻁﺎﺀ ﺼﻭﺭﺓ ﻭﺍﻀﺤﺔ ﻋﻠﻰ ﺨﻴﺎﺭ ﺍﻟﺸﺭﺍﻜﺔ ﺍﻟﺫﻱ ﺍﺘﺒﻌﺘﻪ ﻤﺅﺴﺴـﺔ ﺼـﻴﺩﺍل، ﻭ ﻜﻴﻔﻴـﺔ 
  .ﺘﻁﺒﻴﻘﻪ ﻭ ﺘﺄﺜﻴﺭﻩ ﻋﻠﻰ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ ﻟﻬﺎ
  :ﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﺸﺭﺍﻜﺔ ﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺼﻴﺩﺍل -2-3
  :ﺇﻥ ﺨﻴﺎﺭ ﺍﻟﺸﺭﺍﻜﺔ ﺃﺼﺒﺢ ﻀﺭﻭﺭﺓ ﻻ ﻤﻔﺭ ﻤﻨﻬﺎ ﻭﺫﻟﻙ ﻟﻌﺩﺓ ﺃﺴﺒﺎﺏ ﻤﻨﻬﺎ  
  ".ﺘﻜﺎﻟﻴﻑ ﺍﻟﺒﺤﺙ ﻭ ﺍﻟﺘﻁﻭﻴﺭ"ﺍﻟﺘﻲ ﺘﺤﺘﺎﺠﻬﺎ ﺼﻨﺎﻋﺔ ﺍﻟﺩﻭﺍﺀ ﻀﺨﺎﻤﺔ ﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻑ -
 .ﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴﺔ ﺍﻟﻘﻭﻴﺔ ﻓﻲ ﺍﻟﻘﻁﺎﻉ ﺍﻟﺼﻴﺩﻻﻨﻲ -
 ﺍﻟﺘﻁﻭﺭ ﺍﻟﺘﻜﻨﻭﻟﻭﺠﻲ ﻭ ﺘﻌﻘﺩﻩ ﻤﻊ ﺯﻴﺎﺩﺓ ﺍﻟﺤﺎﺠﺔ ﻻﻗﺘﺤﺎﻡ ﺃﺴﻭﺍﻕ ﺠﺩﻴﺩﺓ -
ﻜل ﻫﺫﻩ ﺍﻷﺴﺒﺎﺏ ﻭ ﻏﻴﺭﻫﺎ ﺩﻓﻌﺕ ﺒﻤﺅﺴﺴﺔ ﺼﻴﺩﺍل ﺇﻟﻰ ﺍﻨﺘﻬﺎﺝ ﺇﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﺸﺭﺍﻜﺔ ﻭ ﻜﺴﺏ ﻤﺯﺍﻴﺎ ﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ ﺘﻤﻜﻨﻬـﺎ 
  .ﻥ ﺃﺩﺍﺀﻫﺎ ﻟﻀﻤﺎﻥ ﺍﺴﺘﻤﺭﺍﺭﻫﺎ ﻭ ﺒﻘﺎﺀﻫﺎﻤﻥ ﺘﺤﺴﻴ
ﻤﻤـﺎ ﺩﻓـﻊ  ، %24ﺤـﻭﺍﻟﻲ  ﺘﻘﺩﺭ ﺍﻟﺴﻭﻕ ﺍﻟﺠﺯﺍﺌﺭﻴﺔ ﺒﺄﻜﺜﺭ ﻤﻥ ﻤﻠﻴﺎﺭ ﺩﻭﻻﺭ ﻻ ﺘﻜﺎﺩ ﺘﻐﻁﻲ ﺼﻴﺩﺍل ﻤﻨﻬﺎ ﺇﻻ ﻨﺴﺒﺔ
 (ﺍﻟﺨـﻭﺍﺹ  ﻭ ﻥﺍﻟﻌﻤﻭﻤﻴﻴ)ﺒﺎﻟﺩﻭﻟﺔ ﺇﻟﻰ ﺭﻓﻊ ﺍﺤﺘﻜﺎﺭﻫﺎ ﻋﻥ ﺍﻟﻘﻁﺎﻉ ﺍﻟﺼﻴﺩﻻﻨﻲ ﻭ ﺇﻟﻰ ﺴﻥ ﻗﻭﺍﻨﻴﻥ ﺠﺩﻴﺩﺓ ﺘﺴﻤﺢ ﻟﻠﻤﺘﻌﺎﻤﻠﻴﻥ 
ﻭﻓﻲ ﻀل ﻫﺫﻩ ﺍﻟﻤﻌﻁﻴﺎﺕ ﻗﺎﻤﺕ ﻤﺅﺴﺴﺔ ﺼـﻴﺩﺍل ﻁﺒﻘـﺎ  ،(1)ﺩﻭﻴﺔ ﻭﻓﻕ ﻗﺎﻨﻭﻥ ﺍﻟﻨﻘﺩ ﻭ ﺍﻻﺴﺘﺜﻤﺎﺭﻓﻲ ﺍﻟﻘﻁﺎﻉ ﺒﺎﺴﺘﻴﺭﺍﺩ ﺍﻷ
، ﻤﻥ ﺃﺠل ﺯﻴﺎﺩﺓ ﺇﻨﺘﺎﺠﻬﺎ ﻭ ﺘﺤﺴـﻴﻥ ﺠﻭﺩﺘﻬـﺎ (2)ﻟﺒﺭﻨﺎﻤﺞ ﺍﻟﺘﻁﻭﺭ ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﻲ ﺇﻟﻰ ﻋﻘﺩ ﺍﻟﺸﺭﺍﻜﺔ ﻤﻊ ﺃﻜﺒﺭ ﺍﻟﻤﺨﺎﺒﺭ ﺍﻟﻌﺎﻟﻤﻴﺔ
ﻟﺴﻨﻭﺍﺕ ﺍﻷﺨﻴـﺭﺓ ﺇﻟـﻰ ﻤﺨﻁـﻁ ﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﻨﻌﺘﺭﻀﻬﺎ، ﺘﻌﻭﺩ ﺃﺴﺱ ﺍﻟﺸﺭﺍﻜﺔ ﺍﻟﻤﺘﺒﻌﺔ ﻤﻥ ﻁﺭﻑ ﺼﻴﺩﺍل ﻓﻲ ﺍ ﺔﻟﻤﻌﺎﻟﺠ
 –ﻜﺎﻥ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻤﺨﻁﻁ ﻤﻭﺠﻪ ﺇﻟﻰ ﺘﻨﻤﻴﺔ ﺍﻟﺼـﻨﺎﻋﺔ ﺍﻟﺼـﻴﺩﻻﻨﻴﺔ ﻓـﻲ ﺍﻟﺠﺯﺍﺌـﺭ  -ﺍﻟﺘﻨﻤﻴﺔ ﺍﻟﺫﻱ ﻴﺘﻡ ﺘﺴﻁﺭﻩ ﻓﻲ ﺍﻟﺜﻤﺎﻨﻴﻨﺎﺕ
ﻭ ﺍﻟﺫﻱ ﺘﻡ ﺘﻘﺩﻴﻤﻪ ﻟﺼﻴﺩﺍل ﻋﻠﻰ ﺃﺴﺎﺱ ﺃﻨﻬﺎ ﻜﺎﻨﺕ ﺘﻤﺜل ﺍﻟﺼـﻨﺎﻋﺔ  4891ﻋﺎﻡ   IDUN0ﺒﺤﻀﻭﺭ ﺨﺒﺭﺍﺀ ﻤﻥ ﺍﻟﻤﻨﻅﻤﺔ 
                                                
 581إﺳﻤﺎﻋﯿﻞ ﺷﻮﯾﺨﻲ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ص ... أﺷﮭﺮ  6ﻣﻠﯿﻮن دج، أﺟﻮر ﻋﻤﺎل ﻟﻢ ﺗﺴﺪد ﻟﻤﺪة  021ﺧﺴﺎﺋﺮ ﻣﺆﺳﺔ ﺻﯿﺪال ﺑـ   )*(
  .6002، "اﻟﺘﻌﺮﯾﻒ ﺑﻤﺠﻤﻊ ﺻﯿﺪال"ﻣﺠﻠﺔ ﺳﻨﻮﯾﺔ ﺧﺎﺻﺔ ﺑﻤﺆﺳﺴﺔ ﺻﯿﺪال ﺑﻌﻨﻮان   (1)
ذﻛﺮت ﻣﻦ ﻃﺮف اﺳﻤﺎﻋﯿﻞ  5002ﺟﻮان  32ﻟﺨﺒﺮ اﻟﯿﻮﻣﯿﺔ ﺟﺮﯾﺪة ا" ﻣﺴﺘﺜﻤﺮون ﻋﺮب و أﺟﺎﻧﺐ ﯾﮭﺪدون ﺑﻮﻗﻒ ﻣﺸﺎرﯾﻌﮭﻢ ﻓﻲ اﻟﺠﺰاﺋﺮ"ﺑﻮﻛﺮوح ﻋﺒﺪ اﻟﻮھﺎب   (2)
  .681ﺷﻮﯾﺨﻲ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ ص 
 
 
 ﻑ، ﻭ ﻗﺩ ﺃﻨﺸﺄ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻤﺨﻁﻁ ﺍﻟﺘﻨﻤﻭﻱ ﻤﻥ ﺃﺠل ﻤﺠﺎﺒﻬﺔ ﺍﻟﻀﺭﻭ 9891-8891ﻡ ﺍﻟﺼﻴﺩﻻﻨﻴﺔ ﺍﻟﺠﺯﺍﺌﺭﻴﺔ ﻭ ﻫﺫﺍ ﺒﺘﻁﺒﻴﻘﻪ ﻋﺎ
  :ﺍﻟﺘﻲ ﻜﺎﻨﺕ ﺴﺎﺌﺩﺓ ﻓﻲ ﺍﻟﻘﻁﺎﻉ ﻭ ﺍﻟﻤﺘﻤﺜﻠﺔ ﻓﻲ
 . ﺘﺒﻌﻴﺔ ﻜﺎﻤﻠﺔ ﻟﻠﺨﺎﺭﺝ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﻟﺼﻴﺩﻻﻨﻴﺔ  
ﺍﻟﺤﺎﺠﺔ ﺍﻟﻤﺘﺯﺍﻴﺩﺓ ﺇﻟﻰ ﺘﺤﻘﻴﻕ ﺍﻷﻤﻥ ﺍﻟﺼﺤﻲ ﻭ ﺇﻟﻰ ﺇﻨﺸﺎﺀ ﺍﺤﺘﻴﺎﻁ ﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ ﻤﻥ ﺍﻟﻤﻀﺎﺩﺍﺕ ﺍﻟﺤﻴﻭﻴﺔ ﻭ ﻫﺫﺍ ﻋـﻥ   
 :ﻁﺭﻴﻕ
  ( ﻓﺭﻤﺎل، ﺒﻴﻭﺘﻴﻙ، ﺍﻟﺤﺭﺍﺵ)ﻫﻴل ﺜﻼﺜﺔ ﻤﺼﺎﻨﻊ ﻟﻺﻨﺘﺎﺝ ﺘﺄ -
 .ﻤﺭﻜﺏ ﺍﻟﻤﺩﻴﺔ ﻟﻠﻤﻀﺎﺩﺍﺕ ﺍﻟﺤﻴﻭﻴﺔ ﻭ ﺇﺩﻤﺎﺠﻪ ﻀﻤﻥ ﺃﻤﻼﻙ ﺼﻴﺩﺍل ﺔﺭﻓﻊ ﻤﺭﺩﻭ ﺩﻴ -
 .ﻓﺘﺢ ﻭﺤﺩﺍﺕ ﺠﺩﻴﺩﺓ ﻓﻲ ﻜل ﻤﻥ ﺍﻟﻭﺴﻁ، ﺍﻟﺸﺭﻕ، ﺍﻟﻐﺭﺏ -
ﻟﻜﻥ ﺒﻌـﺩ  ﻟﻜﻥ ﺒﻌﺩ ﺍﻷﺯﻤﺎﺕ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔ ﻭ ﺍﻟﺴﻴﺎﺴﻴﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﻋﺭﻓﺘﻬﺎ ﺍﻟﺠﺯﺍﺌﺭ ﻓﻲ ﺍﻟﺜﻤﺎﻨﻴﻨﺎﺕ ﺘﻡ ﺍﻟﺘﺨﻠﻲ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻤﺨﻁﻁ،
ﺍﻟﺸﻲﺀ ﺍﻟﺫﻱ ﺴﻤﺢ ﻟﻬﺎ ﺒﺎﻟﻌﻭﺩﺓ ﺇﻟﻰ ﺍﻟﻤﺨﻁﻁ ﻭ ﺍﻋﺘﻤﺎﺩ ﺒﻌﺽ ﻤﺤﺎﻭﺭﻩ  8891ﺤﺼﻭل ﺼﻴﺩﺍل ﻋﻠﻰ ﺍﺴﺘﻘﻼﻟﻴﺘﻬﺎ ﺍﻟﺘﺴﻴﻴﺭﻴﺔ 
ﻤﻊ ﺼﻴﺎﻏﺔ ﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﺘﻨﻤﻭﻴﺔ ﺨﺎﺼﺔ ﺒﻌﺩ ﺘﺯﺍﻴﺩ ﺍﻟﺤﺎﺠﺔ ﺇﻟﻰ ﻤﺼﺎﺩﺭ ﺘﻤﻭﻴل ﺠﺩﻴـﺩﺓ ﻭ ﺍﻟﺤﺼـﻭل ﻋﻠـﻰ ﺍﻟﻤﻌـﺎﺭﻑ 
ﻤـﻊ  9891ﻴﺙ ﺘﻡ ﺇﺠﺭﺍﺀ ﻤﻔﺎﻭﻀﺎﺕ ﻟﻌﻘﺩ ﺸـﺭﺍﻜﺔ ﺴـﻨﺔ ﺍﻟﺘﻜﻨﻭﻟﻭﺠﻴﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻌﺘﺒﺭ ﻀﺭﻭﺭﻴﺔ ﻓﻲ ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﺔ ﺍﻟﺼﻴﺩﻻﻨﻴﺔ ﺤ
، ﻟﻜﻥ ﺒﻌﺩ ﺍﻟﻤﺤﺎﺩﺜﺎﺕ ﻟﻡ ﻴﺘﻤﻜﻥ ﺍﻟﻁﺭﻓﺎﻥ ﻤﻥ ﺘﻭﻗﻴﻌﻬﺎ ﺒﺴـﺒﺏ ﺍﻟﻤﻌﻭﻗـﺎﺕ (CNELUOP ENOHP)ﺍﻟﻤﺨﺒﺭ ﺍﻟﻔﺭﻨﺴﻲ 
، ﻟﻜﻥ ﺒﻅﻬﻭﺭ ﻗﺎﻨﻭﻥ ﺍﻟﻘﺭﺽ (%05 ﻻ ﻴﺴﻤﺢ ﻟﻠﻤﺘﻌﺎﻤﻠﻴﻥ ﺍﻷﺠﺎﻨﺏ ﻤﻥ ﺃﻥ ﻴﻜﻭﻨﻭﺍ ﺫﻭ ﺃﻏﻠﺒﻴﺔ ﺃﻱ ﻤﺴﺎﻫﻤﺔ ﺘﻔﻭﻕ)ﺍﻟﻘﺎﻨﻭﻨﻴﺔ 
ﻭ ﺍﻟﻤﺼﺎﺩﻗﺔ ﻋﻠﻰ ﻗﻭﺍﻨﻴﻥ ﻤﺸﺠﻌﺔ ﻋﻠﻰ ﺍﻻﺴﺘﺜﻤﺎﺭ ﺍﻷﺠﻨﺒﻲ ﺍﻨﻁﻠﻘﺕ ﺼﻴﺩﺍل ﻓﻲ ﺘﻁﺒﻴـﻕ ﺍﺨﺒﺎﺭﻫـﺎ  *()0991ﻭ ﺍﻟﻨﻘﺩ ﻋﺎﻡ 
  .(1)ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ، ﺤﻴﺙ ﺘﻡ ﻋﻘﺩ ﻋﺩﺓ ﻋﻘﻭﺩ ﺸﺭﺍﻜﺔ ﻤﻊ ﻜﺒﺭﻴﺎﺕ ﺍﻟﻤﺨﺎﺒﺭ ﺍﻟﻌﺎﻟﻤﻴﺔ
ﻟﻘﺩ ﺘﻡ ﺘﻌﺭﻴﻑ ﺍﻟﺸﺭﺍﻜﺔ ﻋﻠﻰ ﺃﻨﻬﺎ ﺨﻴﺎﺭ ﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ ﻴﻌﻤل ﻋﻠﻰ ﺨﻠﻕ ﺘﻌﺎﻭﻥ ﺒﻴﻥ ﻤﺅﺴﺴﺘﻴﻥ ﺃﻭ ﺃﻜﺜـﺭ ﺨـﻼل ﻓﺘـﺭﺓ 
ﻭ ﻫﺫﺍ ﺒﺩﻭﻥ ﺘﺨﻠﻲ ( ﺍﻟﺦ...ﺍﻟﺘﻜﻨﻭﻟﻭﺠﻴﺔ، ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻴﺔ ﻭ ﺍﻟﻤﻭﻓﻴﺔ،)ﻨﺔ ﻴﻬﺩﻑ ﺘﻘﻭﻴﺔ ﻓﻌﺎﻟﺘﻪ ﺍﻟﺸﺭﻜﺎﺀ ﻟﺘﺤﻘﻴﻕ ﺃﻫﺩﺍﻓﻬﻡ ﺯﻤﻨﻴﺔ ﻤﻌﻴ
  :، ﻭ ﺍﻟﺸﻜل ﺍﻟﻤﻭﺍﻟﻲ ﻴﻭﻀﺢ ﻋﻤﻠﻴﺔ ﺍﻟﺸﺭﺍﻜﺔ(2)ﺃﻱ ﻁﺭﻑ ﻋﻥ ﺇﺴﺘﻘﻼﻟﻴﺔ ﺍﻟﻘﺎﻨﻭﻨﻴﺔ ﻭ ﻋﻥ ﺇﺴﺘﻘﻼﻟﻴﺔ ﻓﻲ ﺇﺘﺨﺎﺫ ﺍﻟﻘﺭﺍﺭﺍﺕ




  "   ﺏ"ﺃﻫﺩﺍﻑ ﻭ ﻤﺼﺎﻟﺢ ﺨﺎﺼﺔ ﺒـ        "                                     ﺃ"ﺃﻫﺩﺍﻑ ﻭ ﻤﺼﺎﻟﺢ ﺨﺎﺼﺔ ﺒـ       
                                          
  .ﺃﻫﺩﺍﻑ ﻭ ﻤﺼﺎﻟﺢ ﻤﺸﺘﺭﻜﺔ ﻤﺤﺩﺩﺓ                                        




                                                
ﻣﻦ اﻟﻤﻌﻠﻮﻣﺎت ﯾﻌﺘﺒﺮ ﻗﺎﻧﻮن اﻟﻨﻘﺪ و اﻟﻘﺮض ﻓﻘﺮة ﻧﻮﻋﯿﺔ ﻓﻲ ﻣﺠﺎل ﺣﺮﯾﺔ اﻟﺘﺠﺎرة اﻟﺨﺎرﺟﯿﺔ و ﺗﺤﺮﯾﺮ اﻹﺳﺘﺜﻤﺎر اﻷﺟﻨﺒﻲ، ﺣﺮﯾﺔ إﻗﺎﻣﺔ ﺑﻨﻮك اﻷﺟﻨﺒﺔ، ﻟﻤﺰﯾﺪ : 09/01ﻗﺎﻧﻮن اﻟﻘﺮض و اﻟﻨﻘﺪ    )*(
  .0991أﻓﺮﯾﻞ  41اﻟﺼﺎدرة ﻓﻲ  09/01اﻟﺠﺮﯾﺪة اﻟﺮﺳﻤﯿﺔ، ﻣﻠﺨﺺ ﻗﺎﻧﻮن  ﯾﻤﻜﻦ اﻟﺮﺟﻮع إﻟﻰ
  .681، ذﻛﺮت ﻣﻦ ﻃﺮف إﺳﻤﺎﻋﯿﻞ ﺷﺘﻮﺣﻲ ص 5002ﺟﻮان  32، ﺟﺮﯾﺪة اﻟﺨﺒﺮ اﻟﯿﻮﻣﯿﺔ "ﻣﺴﺘﺜﻤﺮون ﻋﺮب و أﺟﺎﻧﺐ ﯾﮭﺪدون ﺑﻮﻗﻒ ﻣﺸﺎرﯾﻌﮭﻢ ﻓﻲ اﻟﺠﺰاﺋﺮ" ﺑﻮﻛﺮوح ﻋﺒﺪ اﻟﻮھﺎب  (1)








  :ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻟﻠﺸﺭﺍﻜﺔ -1-2-3
ﻨﻅﺭﺍ ﻟﻜﺜﺎﻓﺔ ﺭﺅﻭﺱ ﺍﻷﻤﻭﺍل ﺍﻟﺘﻲ ﺘﺤﺘﺎﺠﻬﺎ ﺼﻨﺎﻋﺔ ﺍﻟﺩﻭﺍﺌﻴﺔ،ﺇﻻ ﺃﻥ ﻫﺫﺍ ﻻ ﻴﻤﻨﻊ ﻤﺅﺴﺴﺔ ﻤﺤـﺩﻭﺩﺓ ﺍﻟﻤـﻭﺍﺭﺩ ﻤﺜـل 
ﻤﻥ ﺍﻜﺘﺴﺎﺡ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻤﺠﺎل ﻭ ﻫﺫﺍ ﻋﻥ ﻁﺭﻴﻕ ﺍﻟﺸﺭﺍﻜﺔ ﻤﻊ ﺃﻜﺒﺭ ﺍﻟﻤﻘﺎﺒﺭ ﺍﻟﺩﻭﻟﻴﺔ، ﻭﻓﻲ ﻫـﺫﺍ ﺍﻹﻁـﺎﺭ ﺘـﻡ ﺘﺤﺩﻴـﺩ ﺼﻴﺩﺍل 
  :ﺠﻴﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﺭﻏﺏ ﺇﻟﻰ ﺘﺤﻘﻴﻘﻬﺎ ﻭ ﺍﻟﺘﻲ ﻴﻤﻜﻥ ﺘﻠﺨﻴﺼﻬﺎ ﻓﻴﻤﺎ ﻴﻠﻲﻤﺠﻤﻭﻋﺔ ﻤﻥ ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴ
  .ﺇﺩﻤﺎﺝ ﻤﺅﺴﺴﺔ ﺼﻴﺩﺍل ﺘﺩﺭﻴﺠﻴﺎ ﻓﻲ ﺍﻟﺴﻭﻕ ﺍﻟﻤﺤﻠﻴﺔ ﻭ ﺍﻹﻗﻠﻴﻤﻴﺔ ﻭ ﺍﻟﺩﻭﻟﻴﺔ 
 .ﺍﻟﺤﺼﻭل ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻤﻌﺭﻓﺔ ﻭ ﺍﻟﺘﻜﻨﻭﻟﻭﺠﻴﺎ ﺒﺄﻗل ﺍﻟﺘﻜﻠﻔﺔ 
ﺎﺠﻴـﺔ ﺯﻴﺎﺩﺓ ﻤﺭﺩﻭﺩﻴﺔ ﺨﻁﻭﻁ ﺍﻻﻨﺘﺎﺝ ﻤﻥ ﺨﻼل ﺇﻀﺎﻓﺔ ﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ ﺠﺩﻴﺩﺓ، ﻭ ﺍﻻﺴﺘﻐﻼل ﺍﻷﻗﺼـﻰ ﻟﻠﻁﺎﻗـﺔ ﺍﻹﻨﺘ  
 .ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ
 .ﻴﺔﺍﻻﺴﺘﺜﻤﺎﺭ ﺘﻬﺎﺍﻟﺤﺼﻭل ﻋﻠﻰ ﻤﺼﺎﺩﺭ ﺘﻤﻭﻴل ﺇﻀﺎﻓﻴﺔ ﺘﺴﻤﺢ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﺒﺘﺩﻋﻴﻡ ﺴﻴﺎﺴ 
  .ﺇﻋﺎﺩﺓ ﺘﺄﻫﻴل ﺍﻟﻤﺼﺎﻨﻊ ﺍﻟﻘﺩﻴﻤﺔ ﺤﺘﻰ ﺘﺘﻭﺍﻜﺏ ﻭ ﻤﺘﻁﻠﺒﺎﺕ ﺍﻟﺘﺼﻨﻴﻊ ﺍﻟﻌﺼﺭﻱ 
 .ﺘﺤﻘﻴﻕ ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﺘﻌﻠﻕ ﺒﺯﻴﺎﺩﺓ ﺭﺒﺤﻴﺔ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ 
 .ﺎﺒﺭ ﺍﻟﻌﺎﻟﻤﻴﺔ ﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴﺔ ﻟﻬﺎﺍﻟﺭﻗﻲ ﺒﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻟﻜﻲ ﺘﺼﺒﺢ ﻓﻲ ﻤﺴﺘﻭﻯ ﺠﻭﺩﺓ ﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ ﺍﻟﻤﺨ 
  .ﺘﺴﻭﻴﻕ ﻤﻨﺘﺠﺎﺕ ﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺍﻷﺠﻨﺒﻴﺔ ﻓﻲ ﺍﻟﺠﺯﺍﺌﺭ ﺒﻭﺍﺴﻁﺔ ﻗﻨﻭﺍﺘﻬﺎ ﺘﻭﺯﻴﻌﻴﺔ 
  :ﺼﻴﺩﺍل ﻤﺸﺎﺭﻴﻊ ﺍﻟﺸﺭﺍﻜﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﻗﺎﻤﺕ ﺒﻬﺎ  -2-2-3
  : ﻋﻘﻭﺩ ﺍﻟﺸﺭﺍﻜﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﻗﺎﻤﺕ ﺒﻬﺎ ﻤﺅﺴﺴﺔ ﺼﻴﺩﺍل ﻴﻤﻜﻥ ﺘﻘﺴﻴﻤﻬﺎ ﺇﻟﻰ ﻗﺴﻤﻴﻥ ﺃﻭﻟﻬﻤﺎ  
ﻬﺎ ﻤﺅﺴﺴﺔ ﺼﻴﺩﺍل ﺒﺈﻨﺘـﺎﺝ ﺍﻷﺩﻭﻴـﺔ ﺍﻟﺨﺎﺼـﺔ ﺒـﺎﻷﻁﺭﺍﻑ ﻭ ﻫﻲ ﻋﻘﻭﺩ ﺍﻤﺘﻴﺎﺯ ﺘﻘﻭﻡ ﻤﻥ ﺨﻼﻟ: ﻋﻘﻭﺩ ﺍﻟﺘﺼـﻨﻴﻊ  -ﺃﻭﻻ
ﺍﻟﺨﺎﺭﺠﻴﺔ ﻓﻲ ﻭﺤﺩﺍﺕ ﺘﺎﺒﻌﺔ ﻟﻬﺎ، ﻭ ﻫﺫﺍ ﻟﺼﺎﻟﺢ ﺍﻟﻤﺘﻌﺎﻤل ﺍﻷﺠﻨﺒﻲ، ﻭ ﺘﺘﻡ ﻤﺜل ﻫـﺫﻩ ﺍﻟﻌﻘـﻭﺩ ﻋﻠـﻰ ﺍﻟﻤﺴـﺘﻭﻯ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ 
ﻤﺴﺘﻘﻠﺔ  ﻤﺸﺘﺭﻜﺔ ﺃﻤﺎ ﺍﻟﻔﺌﺔ ﺍﻟﺜﺎﻨﻴﺔ ﻤﻥ ﺼﻴﻎ ﺍﻟﺸﺭﺍﻜﺔ ﻓﺘﺘﻤﺜل ﻓﻲ ﺇﻗﺎﻤﺔ ﻤﺅﺴﺴﺎﺕ(. ﻓﺎﺭﻤﺎل)ﺍﻟﻤﺘﻭﺍﺠﺩﺓ ﺒﻭﺤﺩﺓ ﺩﺍﺭ ﺍﻟﺒﻴﻀﺎﺀ 
ﺍﻜﺘﺴﺎﺏ ﺍﻟﻤﻬﺎﺭﺍﺕ ﻓـﻲ , ﺎﺴﻡ ﺍﻟﻤﺨﺎﻁﺭﻭ ﺘﺘﻤﺜل ﺃﻫﻤﻴﺔ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻨﻭﻉ ﻤﻥ ﺍﻟﻌﻘﻭﺩ ﻓﻲ ﺠﻠﺏ ﺭﺅﻭﺱ ﺍﻷﻤﻭﺍل ﺍﻷﺠﻨﺒﻴﺔ، ﺘﻘ (v.j)
  .ﺍﻟﺦ...ﺍﻟﺘﺴﻴﻴﺭ، ﺍﻟﺤﺼﻭل ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺘﻜﻨﻭﻟﻭﺠﻴﺎ،
  .4002 -8991ﻭ ﻓﻴﻤﺎ ﻴﻠﻲ ﻨﻘﻭﻡ ﺒﻌﺭﺽ ﺃﻫﻡ ﻤﺸﺎﺭﻴﻊ ﺍﻟﺸﺭﺍﻜﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﻗﺎﻤﺕ ﺒﻬﻡ ﺼﻴﺩﺍل ﻤﻥ   
  
  .4002-8991ﻲ ﻗﺎﻤﺕ ﺒﻬﺎ ﺼﻴﺩﺍل ﺨﻼل ﺍﻟﻔﺘﺭﺓ ﻤﺸﺎﺭﻴﻊ ﺍﻟﺸﺭﺍﻜﺔ ﺍﻟﺘ( : 73)ﺩﻭل ﺭﻗﻡ ـﺍﻟﺠ
ﺗﺎﺭﻳﺦ ﺇﻣﻀﺎﺀ ﺍﶈﻀﺮ   ﺍﳌﻘﺮ  ﺍﻧﻄﻼﻕ ﺍﻹﻧﺘﺎﺝ
  ﻭ ﺍﻹﻧﺸﺎﺀ
  ﺍﳍﻮﻳﺔ  ﺍﳌﻮﺿﻮﻉ
  rezifP-ladiaS v.jﻣﺸﺮﻉ  80/90/8991  ﺩﺍﺭ ﺍﻟﺒﻴﻀﺎﺀ  2002/60/32
-ladiaS  v.jﻣﺸﺮﻉ  41/90/8991  ﻭﺍﺩ ﺍﻟﺴﻤﺎﺭ  2002/60/32
-ecnarF(sitneV
  )lla
ﺍﳌﺮﺣﻠـ ــﺔ ﺍﻻﻭﱃ ﰲ 
ﺛ ــﻲ ﺍﻟﺜﺎﻟ ــﺚ ﺍﻟﺜﻼ
  1002
-ladiaS  ﻣﺸﺮﻭﻉ   71/90/8991  ﻭﺍﺩ ﺍﻟﺴﻤﺎﺭ
  )eporuE(EPG




  amidacA-ladiaS  + v.jﻣﺸﺮﻉ   9991/50/62  ﺭﻭﻳﺒﺔ  4002ﺎﻳﺔ 
 tayaH-ladiaS  v.j+ ﻣﺸﺮﻉ  2002ﺩﻳﺴﻤﱪ   ﺑﺎﺗﻨﺔ  4002ﺎﻳﺔ 
  amrahP
 -ladiaS  v.j+  ﻣﺸﺮﻉ 2002ﺩﻳﺴﻤﱪ   ﺑﺎﺗﻨﺔ  4002ﺎﻳﺔ 
  amrahpmaR
  demlobA -ladiaS  v.j 4002/30/82  ﺍﳌﺪﻳﺔ  4002ﺎﻳﺔ 
-ladiaS  v.j  4002/30/90  ﺍﻟﻄﺎﺭﻑ  4002ﺎﻳﺔ 
-mrahpuloS
  euqitecamahp
ﺗﻮﺯﻳﻊ ﻣﻨﺘﻮﺟـﺎﺕ  4002/90/22  ﺍﻟﻄﺎﺭﻑ  4002ﺎﻳﺔ 
ﺻﻴﺪﺍﻝ ﰲ ﺗـﻮﻧﺲ 
  ﻭﺩﻋﻢ ﺗﻘﲏ
-ladiaS
  acinhcitoiB





  ﻤﻥ ﺇﻋﺩﺍﺩ ﺍﻟﺒﺎﺤﺜﺔ ﺇﻋﺘﻤﺎﺩ ﺍ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺘﻘﺎﺭﻴﺭﺍﻟﺴﻨﻭﻴﺔ ﻟﻠﺘﺴﻴﻴﺭ ﻓﻲ ﻤﺠﻤﻊ ﺼﻴﺩﺍل ﻭ ﺸﻭﻴﺨﻲ ﺍﺴﻤﺎﻋﻴل:ﺩﺭـﺍﻟﻤﺼ
  091.ﺹ 
ﻨﻬﺎ ﻓﻲ ﻤﻊ ﻤﺘﻌﺎﻤﻠﻴﻥ ﺠﺯﺍﺌﺭﻴﻴﻥ ﻭ ﺍﻟﻬﺩﻑ ﻤ 50ﻤﻨﻬﺎ ,  2002ﺍﺘﻔﺎﻗﻴﺎﺕ ﻋﻘﺩﺕ ﺴﻨﺔ  ﺴﺒﻌﺔ :ﺃﻤﺎ ﻋﻥ ﺍﺘﻔﺎﻗﻴﺎﺕ ﺍﻟﺘﺼﻨﻴﻊ ﻨﺠﺩ
ﺍﻟﻤﺩﻯ ﺍﻟﻤﺘﻭﺴﻁ ﻫﻭ ﻋﺭﺽ ﺜﻼﺙ ﻤﻨﺘﺠﺎﺕ ﻟﻜل ﺸﻬﺭ، ﻭ ﻫﺫﺍ ﻤﺎ ﻴﺴﻤﺢ ﺒﺭﻓﻊ ﻤﺭﺩﻭﺩﻴﺔ ﺨﻁﻭﻁ ﺍﻹﻨﺘﺎﺝ ﻭ ﺠﻠﺏ ﺍﻟﻤﻬﺎﺭﺍﺕ 
ﻤﻥ ﺃﺠل ﺘﺼﻨﻊ ﻜل ﻭﺍﺤﺩﺓ ﻤﻨﻬﻤﺎ ﻤﻨﺘﺠﺎﺘﻬﺎ  MRAHPILUOSﻭ  LAHPANIﻭ ﺍﺘﻔﺎﻗﻴﺎﺕ ﻤﻊ . ﺍﻟﻌﻤﻠﻴﺔ ﺍﻟﻰ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ
    .(1)ﻓﻲ ﻭﺤﺩﺓ ﺍﻟﻤﺩﻴﺔ
  : ﺎ ﻴﻠﻲﻭﻴﻤﻜﻥ ﺍﻟﺘﻁﺭﻕ ﺍﻟﻰ ﺃﻫﻡ ﻫﺫﻩ ﺍﻻﺘﻔﺎﻗﻴﺎﺕ ﻓﻴﻤ
  :ﻤﺸﺭﻭﻉ ﺸﺭﺍﻜﺔ ﻓﺎﻴﺯﺭ ﻭ ﺼﻴﺩﺍل -
   YRUTCAFINAM REZIFPLADIAS ﺘﺤﺕ ﺍﺴﻡ ﺘﺠﺎﺭﻱ 8991/90/80ﺘﻡ ﺇﻤﻀﺎﺀ ﺍﻟﻌﻘﺩ ﻓﻲ 
ﺸﻐل، ﻭ ﻴﻘﺩﺭ ﺭﺃﺱ ﻤﺎل ﺍﻟﻤﺴﺘﺜﻤﺭ ﺒــ  ﻤﻨﺼﺏ 011ﻭ ﻴﻭﻓﺭ ، ﻤﻠﻴﻭﻥ ﺩﻭﻻﺭ 03ﺘﻘﺩﺭ ﺍﻟﻁﺎﻗﺔ ﺍﻹﻨﺘﺎﺠﻴﺔ ﻟﻠﻤﺸﺭﻭﻉ ﺒـ  
ﺠـﻭﺍﻥ  32ﺍﻵﺠﺎل ﺍﻟﻤﺤﺩﺩﺓ  ﻨﻁﻠﻘﺕ ﻋﻤﻠﻴﺔ ﺍﻹﻨﺘﺎﺝ ﻓﻲﻟﻔﺎﻴﺯﺭ، ﺍ 07ﻟﺼﻴﺩﺍل ﻭ   %03ﻭﺯﻋﺕ ﻨﺴﺒﺔ ، ﻤﻠﻴﻭﻥ ﺩﻭﻻﺭ 61
   .2002
  : )ladiaS-ceelnoP enhoR (ﻤﺸﺭﻭﻉ ﺸﺭﺍﻜﺔ ﺭﻭﻥ ﺒﻼﻙ ﻭ ﺼﻴﺩﺍل  -
ﻭ ﻴـﻭﻓﺭ  ﺒﻴـﻊ  ﻤﻠﻴﻭﻥ ﻭﺤﺩﺓ 02ﻗﺩﺭﺓ ﺍﻹﻨﺘﺎﺝ  S.P.Rﺘﺤﺕ ﺍﺴﻡ ﺘﺠﺎﺭﻱ  8991/90/41ﻟﻘﺩ ﺘﻡ ﺇﺒﺭﺍﻡ ﺍﻟﻌﻘﺩ ﻓﻲ   
ﻟﺼﻴﺩﺍل، ﻴﻘﻭﻡ  03ﻟﻴﻭﻻﻨﻙ ﻭ  %07ﺯﻋﺔ ﺒﻨﺴﺒﺔ ﻤﻠﻴﻭﻥ ﺩﻭﻻﺭ ﻤﻭ 52ﻴﻘﺩﺭ ﺭﺃﺱ ﻤﺎل ﺍﻟﻤﺸﺭﻭﻉ ﺒـ  ﻤﻨﺼﺏ ﺸﻐل 041
ﺘﻡ ﺍﻻﻨﺘﻬﺎﺀ ﻤﻨـﻪ , ﻟﺦﺍ... ﺃﻤﺭﺍﺽ ﺍﻟﻘﻠﺏ ﻭﺍﻻﻤﺭﺍﺽ ﺍﻟﻤﻌﺩﻴﺔ, ﺍﻟﻤﺸﺭﻭﻉ ﺒﺎﻨﺘﺎﺝ ﺍﻷﺸﻜﺎل ﺍﻟﺩﻭﺍﺌﻴﺔ ﺍﻟﺠﺎﻓﺔ ﻟﻤﻀﺎﺩﺍﺕ ﺤﻴﻭﻴﺔ
  .0002ﻓﻲ ﺩﻴﺴﻤﺒﺭ 
  :ﻤﺸﺭﻭﻉ ﺸﺭﺍﻜﺔ ﺼﻴﺩﺍل ﻤﻊ ﻨﻭﻓﻭ ﻨﻭﺭﺩﻴﺴﻙ -
                                                
 .091ﻞ ﺷﻮﯾﺨﻲ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ص اﺳﻤﺎﻋﯿ  (1)
 
 
ﺭﺍﺌـﺩﺓ ﻓـﻲ ﺇﻨﺘـﺎﺝ (ﺩﺍﻨﻤﺭﻜﻴﺔ)ﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺍﻷﻭل ، ﺍ9991/10/13ﺘﻡ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻌﻘﺩ (:ﻓﺭﻨﺴﺎ)ﻭ ﺒﻴﺭ ﻓﺎﻴﺯﺭ (ﺩﺍﻨﻤﺎﺭﻙ)  
 lAﻤﺨﺘﺼﺔ ﻓﻲ ﺇﻨﺘﺎﺝ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ ﻀﺩ ﺍﻟﺴﺭﻁﺎﻨﻴﺔ، ﺍﻹﺴﻡ ﺍﻟﺘﺠﺎﺭﻱ ﻟﻠﻤﺸﺭﻭﻉ ﻫﻭ (ﻓﺭﻨﺴﻴﺔ)ﺍﻷﻨﺴﻭﻟﻴﻥ ﻭ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺍﻟﺜﺎﻨﻴﺔ 
ﺼﻨﻌﺎ ﺩﻭﺍﺌﻴـﺎ ﻴـﻭﻓﺭ  -ﻤﻨﺘﻭﺠﺎ ﻴﻨﺘﻤﻲ ﺇﻟﻰ  57ﻭ ﻴﻭﻓﺭ ﺤﻭﺍﻟﻲ : ﻤﻠﻴﻭﻥ ﻭﺤﺩﺓ ﺒﻴﻊ  73ﺒﻁﺎﻗﺔ ﺇﻨﺘﺎﺠﻴﺔ ﺘﻘﺩﺭ ﺒـ  hpaD
  .4002ﺎﺭﻴﺦ ﺒﺩﺍﻴﺔ ﺍﻹﻨﺘﺎﺝ ﺍﻟﺜﻼﺜﻲ ﺍﻟﺜﺎﻨﻲ ﻤﻨﺼﺏ ﺸﻐل ، ﺘ 632
  :ﺎﻤﺸﺭﻭﻉ ﺸﺭﺍﻜﺔ ﺼﻴﺩﺍل ﻤﻊ ﻤﺨﺎﺒﺭ ﺃﻭﺭﻭﺒ -
ﻤﻠﻴـﻭﻥ  03ﺒـ  ، ﺒﻁﺎﻗﺔ ﺇﻨﺘﺎﺠﻴﺔ ﺘﻘﺩﺭLAIDEMOSﺘﺠﺎﺭﻱ  ﺍﺴﻡﺘﺤﺕ  8991/90/71ﺘﻡ ﺇﻤﻀﺎﺀ ﺍﻟﻌﻘﺩ ﺍﻟﻴﻭﻡ   
  .1002/ 40/61ﻭﺤﺩﺓ، ﺇﻨﻁﻠﻕ ﻓﻲ ﺍﻹﻨﺘﺎﺝ ﻓﻲ 
  :ﺃﻜﺩﻴﻤﺎ ﺴﺒﻴﻤﺎﻜﻭ( ﺘﺎﻓﻜﻭ)ﻤﺸﺭﻭﻉ ﺸﺭﺍﻜﺔ ﺼﻴﺩﺍل  -
 161، ﻴـﻭﻓﺭ ﻤﻠﻴﻭﻥ ﻭﺤﺩﺓ 71ﺒﻁﺎﻗﺔ ﺇﻨﺘﺎﺠﻴﺔ " OCHFAT"ﺘﺠﺎﺭﻱ  ﺍﺴﻡﺘﺤﺕ  0002/50/62ﻡ ﺍﻟﻌﻘﺩ ﺘﻡ ﺇﺒﺭﺍ  
  .4002ﻤﻨﺼﺏ ﺸﻐل ﺘﺎﺭﻴﺦ ﺍﻨﻁﻼﻕ ﺍﻻﺴﺘﻐﻼل ﺍﻟﺜﻼﺜﻲ ﺍﻟﺭﺍﺒﻊ 
  :ﻤﺸﺭﻭﻉ ﺸﺭﺍﻜﺔ ﺼﻴﺩﺍل ﺇﻴﻠﻲ ﻟﻲ ﺍﻷﻤﺭﻴﻜﻴﺔ -
ﺝ ﺴﻠﺴﻠﺔ ﻤـﻥ ، ﻭ ﺫﻟﻙ ﻟﻺﻨﺘﺎ6991ﻓﻴﻔﺭﻱ  60ﺘﻡ ﺇﺒﺭﺍﻡ ﻋﻘﺩ ﺸﺭﺍﻜﺔ ﺍﻟﻤﺨﺒﺭ ﺍﻷﻤﺭﻴﻜﻲ ﺍﻟﻤﻜﺘﺸﻑ ﻟﻸﻨﺴﻭﻟﻴﻥ ﻴﻭﻡ 
  .ﺍﻟﻤﻨﺘﺠﺎﺕ
  :ﻤﺸﺭﻭﻉ ﺸﺭﺍﻜﺔ ﻓﺎﻴﺯﺭ ﻭ ﺃﻓﺘﻴﺱ -
 -ﺃﻤﺭﻴﻜﻴـﺔ ﻭ ﺠﺯﺍﺌﺭﻴـﺔ  -ﺼﻴﺩﺍل ﻫﻤﺎ ﺤﺼﻴﻠﺔ ﺸﺭﺍﻜﺔ ﺠﺯﺍﺌﺭﻴﺔ-ﺃﻓﺘﻴﺱ ﻓﻭﻤﺎ/ ﺼﻴﺩﺍل-ﻤﺎﻨﻭﻓﺎ ﻜﺘﻭﺭﻴﻨﻎ -ﻓﺎﻴﺯﺭ  
، ﺇﺘﻔـﻕ ﻤﺠﻤـﻊ 3002ﺠـﻭﺍﻥ  32ﻓﺭﻨﺴﻴﺔ ، ﺩﺸﻥ ﻫﺫﺍﻥ ﺍﻟﻤﺸﺭﻭﻋﺎﻥ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﻨﻁﻘﺔ ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﻴﺔ ﻟﻭﺍﺩ ﺍﻟﺴﻤﺎﺭ ﺒﺎﻟﺠﺯﺍﺌﺭ ﻴﻭﻡ 
ﻤﻠﻴﻭﻥ ﻭﺤﺩﺓ ﺒﻴﻊ، ﺒﻌـﺩ  02ﺒﻁﺎﻗﺔ ﺇﻨﺘﺎﺠﻴﺔ ﺘﻘﺩﺭ ﺒـ " ﻓﺎﻴﺯﺭ ﻤﺎﻨﻭﻓﺎ ﻜﺘﻭﺭﻴﻨﻎ ﺼﻴﺩﺍل "ﻋﻠﻰ ﺇﻨﺸﺎﺀ  ﺼﻴﺩﺍل ﻭ ﻤﺨﺒﺭ ﻓﺎﻴﺯﺭ
ﺃﻀﺎﻑ ﻋﻼﺠﻴﺔ ﺘﻤﺜـل ﻓـﻲ ﻤﻀـﺎﺩﺍﺕ ﺍﻹﻟﺘﻬـﺎﺏ، ﻤﻀـﺎﺩﺍﺕ  80ﺘﺄﻫﻴل ﺍﻟﻤﻌﺩﺍﺕ ﻓﺈﻥ ﺍﻟﻤﺸﺭﻭﻉ ﻴﺸﻴﺭ ﻉ ﻓﻲ ﺘﻀﻴﻴﻊ 
ﺒﺎﻟﻤﻘﺎﺒل ﻓـﺈﻥ ﻋﻘـﺩ ﺍﻟﻔﻁﺭﻴﺎﺕ، ﻤﻀﺎﺩﺍﺕ ﺍﻟﺠﺭﺍﺜﻴﻡ، ﻤﻀﺎﺩﺍﺕ ﻀﻐﻁ ﺍﻟﺩﻡ ، ﺍﻟﻤﻀﺎﺩﺍﺕ ﺍﻟﺤﻴﻭﻴﺔ، ﻤﺴﻜﻨﺎﺕ ﺍﻷﻋﺼﺎﺏ، ﻭ 
ﻤﻠﻴﻭﻥ ﺃﻭﺭﻭ، ﺒﻌﺩ ﺘﺄﻫﻴل ﺍﻟﻤﻌﺩﺍﺕ ﻓﻲ ﺍﻟﻔﺘـﺭﺓ  01ﺤﻴﺙ ﺒﻠﻐﺕ ﻗﻴﻤﺔ ﺍﻷﺴﻌﺎﺭ  8991 ﺭﺃﺒﺭﻡ ﻓﻲ ﺴﺒﺘﻤﺒ" ﺃﻓﺘﻴﺱ"ﺸﺭﺍﻜﺔ ﻤﻊ 
ﻟﻸﺭﺒﻌﺔ ﺃﻀﺎﻑ ﻋﻼﺠﻴـﺔ ﺘﺘﻤﺜـل ﻓـﻲ  1002ﺜﻡ ﺒﺩﺃ ﺍﻟﻤﺸﺭﻭﻉ ﻓﻲ ﺍﻟﺘﺼﻨﻴﻊ ﻓﻲ ﺠﻭﻴﻠﻴﺔ  1002ﻤﺎ ﺒﻴﻥ ﺠﺎﻨﻔﻲ ﻭ ﺠﻭﺍﻥ 
  .ﺍﻟﺤﻴﻭﻴﺔ، ﻤﻀﺎﺩﺍﺕ ﻀﻐﻁ ﺍﻟﺩﻡﻤﻀﺎﺩﺍﺕ ﺍﻹﻟﺘﻬﺎﺏ، ﻤﺴﻜﻨﺎﺕ ﺍﻟﺤﺭﺍﺭﺓ، ﺍﻟﻤﻀﺎﺩﺍﺕ 
 72/40/4002ﺘﻡ ﺇﻤﻀﺎﺀ ﺍﻟﻌﻘـﺩ ﺒﺘـﺎﺭﻴﺦ : ﺍﻟﺭﻭﺴﻴﺔ "EISSUR DEMLOBA": ﻤﺸﺭﻭﻉ ﺍﻟﺸﺭﺍﻜﺔ ﺼﻴﺩﺍل  -
ﻜﻤﺎ ﻴﻨﺹ ﺍﻟﻌﻘﺩ ﺘﻘﺩﻴﻡ ﻤﺴﺎﻋﺩﺍﺕ ﺘﻘﻨﻴﺔ ﻭ ( ﺍﻟﺠﻴل ﺍﻷﻭل، ﺍﻟﺜﺎﻨﻲ، ﺍﻟﺜﺎﻟﺙ)ﺼﻨﻑ ﺩﻭﺍﺌﻲ ﻤﻥ ﺍﻟﻤﻀﺎﺩﺍﺕ ﺍﻟﺤﻴﻭﻴﺔ  11ﻹﻨﺘﺎﺝ 
  .ﺘﻜﻭﻥ ﺘﻀﻤﻨﻪ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺍﻟﺭﻭﺴﻴﺔ ﻟﻌﻤﺎل ﺼﻴﺩﺍل
ﻴﻬﺩﻑ ﺍﻟﻤﺸﺭﻭﻉ ﺇﻟـﻰ . 22/90/4002ﺘﻡ ﺇﻤﻀﺎﺀ ﺍﻟﻌﻘﺩ : ﺘﻭﻨﺴﻴﺔ ACINHCETOIBﻤﺸﺭﻭﻉ ﺍﻟﺸﺭﺍﻜﺔ ﺼﻴﺩﺍل   -
ﺘﻭﺴﻴﻊ ﺘﺸﻜﻴﻠﺔ ﺒﻌﺽ ﺍﻷﺩﻭﻴﺔ ﺍﻟﺨﺎﺼﺔ ﺒﺄﻤﺭﺍﺽ ﺍﻟﻘﻠﺏ، ﺍﻟﺴﻜﺭ، ﺍﻟﻤﻌﺩﺓ، ﻭ ﺍﻟﺤﺼﻭل ﻋﻠﻰ ﻤﻌﻠﻭﻤﺎﺕ ﺘﻘﻨﻴﺔ ﻭ ﻜﺫﺍ ﺘﺴـﻭﻴﻕ 
  .ﺒﻌﺽ ﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ ﺼﻴﺩﺍل ﻓﻲ ﺘﻭﻨﺱ
، ﺘﺤﺼﻠﺕ ﺒﻤﻭﺠﺒﻬﺎ ﺼﻴﺩﺍل 4002ﺇﻤﻀﺎﺀ ﺍﻟﻌﻘﺩ ﻓﻲ ﻓﻴﻔﺭﻱ ﺘﻡ  (:ﺍﻟﺴﻭﻴﺴﺭﻴﺔ) AHPEMﻤﺸﺭﻭﻉ ﺸﺭﺍﻜﻪ ﺼﻴﺩﺍل   -
  .ﻋﻠﻰ ﺒﺭﺍﻋﺔ ﺍﻻﺨﺘﺭﺍﻉ ﻟﻺﻨﺘﺎﺝ ﺩﻭﺍﺀﻴﻥ ﻟﻤﻌﺎﻟﺠﺔ ﺍﻻﻟﺘﻬﺎﺒﺎﺕ
ﻭﻴﺨﺘﺹ ﻓﻲ ﺇﻨﺘﺎﺝ ﺜﻼﺜﺔ ﺃﻨﻭﺍﻉ  8991ﺘﻡ ﺍﻻﺘﻔﺎﻕ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻌﻘﺩ ﻓﻲ ,  ﺍﻟﺼﻴﻨﻴﺔ ﻭﺼﻴﺩﺍل( OCIHEM)ﻤﺸﺭﻭﻉ ﻤﻬﻴﻜﻭ -
  .ﻤﻥ ﺍﻷﺩﻭﻴﺔ ﻓﻲ ﻤﺭﻜﺏ ﺍﻟﻤﺩﻴﺔ
 
 
ﺒﻴﻥ ﺼـﻴﺩﺍل ﻭﻤﺠﻤـﻊ  0002/11/02ﺃﻤﻀﻲ ﻋﻘﺩ ﺍﻟﺸﺭﺍﻜﺔ ﺒﺘﺎﺭﻴﺦ  , ﻭﺼﻴﺩﺍل )ATCADEM(ﻤﺸﺭﻭﻉ ﻤﻴﺩﺍﻜﺘﺎ -
ﻭﻗﺩ ﺴﻤﻴﺕ , ﻤﺨﺘﺼﺔ ﻓﻲ ﺇﻨﺘﺎﺝ ﺍﻵﻻﺕ ﺍﻟﺨﺎﺼﺔ ﺒﺎﻟﺠﺭﺍﺤﺔ ﻭﺤﺎﺠﺎﺕ ﺍﻟﻤﻌﻭﻗﻴﻥ , ﻤﻴﺩﺍﻜﺘﺎ ﻭﻫﻲ ﻤﺅﺴﺴﺔ ﺨﺎﺼﺔ ﺴﻭﻴﺴﺭﻴﺔ 
ﻭﺒﺘﻜﻠﻔﺔ ﺍﺴـﺘﺜﻤﺎﺭ , ﺘﺒﻠﻎ ﻗﺩﺭﺘﻬﺎ ﺍﻹﻨﺘﺎﺠﻴﺔ ﺜﻼﺜﺔ ﺁﻻﻑ ﻭﺤﺩﺓ ﺒﻴﻊ ﺴﻨﻭﻴﺎ ,  )ADIMAS(" ﺼﺎﻤﻴﺩﺍ " ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺍﻟﻤﺨﺘﻠﻁﺔ 
  : ﻤﻭﺯﻋﺔ ﻜﻤﺎ ﻴﻠﻲ, ﻤﻠﻴﻭﻥ ﺩﻴﻨﺎﺭ ﺠﺯﺍﺌﺭﻱ  291ﻘﺩﺭ ﺒﻤﺒﻠﻎ ﺘ
  .ﻤﻥ ﻁﺭﻑ ﻤﻴﺩﺍﻜﺘﺎ%  06
  .ﻤﻥ ﻁﺭﻑ ﺼﻴﺩﺍل% 04
ﺜﻼﺜـﺔ ﻓـﻲ , ﻭﻴﺨﺘﺹ ﻓﻲ ﺇﻨﺘﺎﺝ ﺃﺭﺒﻌﺔ ﺃﺩﻭﻴﺔ ,  8991ﺃﻤﻀﻲ ﺍﻟﻌﻘﺩ ﻋﺎﻡ :  ﻭﺼﻴﺩﺍل( ﺍﻟﻜﻭﺒﻴﺔ) ﻤﺸﺭﻭﻉ ﻤﻴﺩﻱ ﻜﻭﺒﺎ  -
  :ﻭﻫﺫﻩ ﺍﻷﺩﻭﻴﺔ ﻫﻲ, ﻓﺭﻉ ﺃﻨﺘﻴﺒﻴﻭﺘﻴﻜﺎل ﻭﺍﻟﺭﺍﺒﻊ ﻓﻲ ﻭﺤﺩﺓ ﺍﻟﺤﺭﺍﺵ 
                .enefitoteK ,lomatécaraP,21B enimatiV,edimanizaryR
   
  :ﺘﻁﺒﻴﻕ ﺍﻟﺸﺭﺍﻜﺔ ﻜﺨﻴﺎﺭ ﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ ﻤﻥ ﻁﺭﻑ ﻤﺠﻤﻊ ﺼﻴﺩﺍل -3-2-3
ﻭﺒﺎﻋﺘﺒﺎﺭ , ﻴﻌﺩ ﺘﻁﺒﻴﻕ ﺍﻟﺨﻴﺎﺭ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ ﺒﻤﺜﺎﺒﺔ ﺘﺤﻭﻴل ﺍﻟﺨﻁﺔ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻡ ﺍﺨﺘﻴﺎﺭﻫﺎ ﺍﻟﻰ ﺃﻨﺸﻁﺔ ﻓﻌﻠﻴﺔ 
ﻭﺒﻤﺎ , ﻓﺎﻨﻪ ﻋﻤل ﻋﻠﻰ ﺘﻁﺒﻴﻘﻪ ﻓﻲ ﺍﻟﻭﺍﻗﻊ ﻤﻊ ﻋﺩﺓ ﺃﻁﺭﺍﻑ ﺃﺠﻨﺒﻴﺔ ﻭﻤﺤﻠﻴﺔ , ﺠﻲ ﻤﺠﻤﻊ ﺼﻴﺩﺍل ﺘﺒﻨﻰ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﺨﻴﺎﺭ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴ
ﻓﺎﻨﻨﺎ ﺴﻭﻑ ﻨﺭﻜﺯ ﻋﻠﻰ ﻤﺸﺭﻭﻉ ﻭﺍﺤﺩ ﻭﻫﻭ ﺍﻟﺸﺭﺍﻜﺔ ﻤﻊ , ﺃﻥ ﺍﻟﺘﻁﺭﻕ ﺍﻟﻰ ﺠﻤﻴﻊ ﺒﺭﺍﻤﺞ ﺍﻟﺸﺭﺍﻜﺔ ﻴﻁﻭل ﺍﻟﺤﺩﻴﺙ ﺤﻭﻟﻪ 
ﻴﻤﺎ ﻴﻠﻲ ﻨﻘﺩﻡ ﻋﺭﻀﺎ ﻭﻓ. ﺒﺎﻋﺘﺒﺎﺭﻫﺎ ﻤﻥ ﺃﻜﺒﺭ ﺍﻟﻤﺨﺎﺒﺭ ﺍﻟﻌﺎﻟﻤﻴﺔ ﺍﻟﻤﻌﺭﻭﻓﺔ ﻓﻲ ﺼﻨﺎﻋﺔ ﺍﻟﺩﻭﺍﺀ , ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺍﻻﻤﺭﻴﻜﻴﺔ ﻓﺎﻴﺯﺭ 
  .ﺘﻔﺼﻴﻠﻴﺎ ﻟﺘﻨﻔﻴﺫ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻤﺸﺭﻭﻉ
  : (1)ﺍﻟﺘﻨﻔﻴﺫﻴﺔ ﻤﻠﺨﺹ ﺍﻟﺨﻁﺔ -
ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺘﺘﻤﺜل ﻓﻲ ﻤﺸﺭﻭﻉ ﺍﻟﺸﺭﺍﻜﺔ ﺍﻟﺫﻱ ﺃﺒﺭﻡ ﺒﻴﻥ ﻓﺎﻴﺯﺭ ﻭﻫﻲ ﻤﺅﺴﺴﺔ ﺃﻤﺭﻴﻜﻴﺔ  ﻭﺼﻴﺩﺍل ﻭﻫـﻲ ﻤﺅﺴﺴـﺔ 
ﺎﺭ ﺍﻟﻜﺎﺌﻨـﺔ ﻭﻤﻭﻗﻊ ﺍﻟﺸﺭﻜﺔ ﻫﻭ ﺍﻟﻤﻨﻁﻘﺔ ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﻴﺔ ﻭﺍﺩ ﺍﻟﺴـﻤ ,  7991/90/80ﺒﺘﺎﺭﻴﺦ , ﺠﺯﺍﺌﺭﻴﺔ ﻟﻠﺼﻨﺎﻋﺔ ﺍﻟﺼﻴﺩﻻﻨﻴﺔ 
  " .yrutcafinaM rezifP ladiaS:" ﻭﺘﺤﺕ ﺍﺴﻡ , ﺒﺎﻟﺩﺍﺭ ﺍﻟﺒﻴﻀﺎﺀ 
  % .03ﻭﺼﻴﺩﺍل % 07ﻓﺎﻴﺯﺭ : ﻤﻘﺴﻤﺔ ﻜﻤﺎ ﻴﻠﻲ, ﻤﻠﻴﻭﻥ ﺩﻴﻨﺎﺭ  219ﺘﻜﻠﻔﺔ ﺍﻟﻤﺸﺭﻭﻉ 
ﺍﻟﻤﻀـﺎﺩﺍﺕ ﺍﻟﺤﻴﻭﻴـﺔ , ﺃﻤﺭﺍﺽ ﺍﻟﻘﻠﺏ, ﻀﺩ ﺍﻟﺤﺭﻭﻕ , ﺍﻨﺘﺎﺝ ﺃﺩﻭﻴﺔ ﻤﻥ ﻨﻭﻉ ﺍﻟﺴﻭﺍﺌل ﻭﺍﻟﺠﺎﻓﺔ : ﺨﻁ ﺍﻻﻨﺘﺎﺝ ﺃﻭ ﺍﻟﻨﺸﺎﻁ
  .ﻤﻠﻴﻭﻥ ﻭﺤﺩﺓ ﺒﻴﻊ ﻓﻲ ﺍﻟﺴﻨﺔ 03ﺼل ﺍﻟﻰ ﻭﺒﻘﺩﺭﺓ ﺍﻨﺘﺎﺠﻴﺔ ﺘ
, ﻴﺩﻴﺭ ﺍﻟﻤﺸﺭﻭﻉ ﻤﺠﻠﺱ ﺍﺩﺍﺭﺓ ﻴﺘﻜﻭﻥ ﻤﻥ ﺨﻤﺴﺔ ﺃﻋﻀﺎﺀ ﻤﻥ ﻓﺎﻴﺯﺭ ﻭﻋﻀﻭﻴﻥ ﻴﻤﺜﻼﻥ ﺼﻴﺩﺍل :  ﺍﻻﺩﺍﺭﺓ ﺍﻟﻘﺎﺌﻤﺔ ﺍﻟﺨﻁﺔ 
ﻭﻏﺎﻟﺒﺎ ﻤﺎ ﻴﻔﻭﺽ ﻟﻬﺫﺍ ﺍﻟﻤﻨﺼـﺏ ﻋﻀـﻭﺍ ﻤـﻥ , ﻭﻴﺘﻡ ﺍﺨﺘﻴﺎﺭ ﺍﻟﺭﺌﻴﺱ ﻤﻥ ﻁﺭﻑ ﻤﺠﻠﺱ ﺍﻻﺩﺍﺭﺓ ﻭﻴﻜﻭﻥ ﺃﺤﺩ ﺃﻋﻀﺎﺀﻩ 
ﻤـﻥ ﺭﺃﺴـﻤﺎل % 07) ﺭ ﻭﻫﻭ ﻤﻤﺜل ﻋﻥ ﻓﺎﻴﺯﺭ ﺒﺎﻋﺘﺒﺎﺭﻫﺎ ﺼـﺎﺤﺒﺔ ﺃﻋﻠـﻰ ﻨﺴـﺒﺔ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺫﺍﺕ ﺤﺼﺔ ﺭﺃﺴﻤﺎل ﺍﻻﻜﺒ
  (.              ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ
  :(2)ﺃﻤﺎ ﻤﺭﺍﺤل ﺘﻁﻭﺭ ﺒﺭﺍﻤﺞ ﺍﻻﻨﺘﺎﺝ  ﻓﻲ ﺍﻟﺴﻨﻭﺍﺕ ﺍﻻﺭﺒﻊ ﺍﻻﻭﻟﻰ ﻓﻬﻲ ﻜﻤﺎ ﻴﻭﻀﺤﻬﺎ ﺍﻟﺠﺩﻭل ﺍﻟﻤﻭﺍﻟﻲ
  
  
                                                
 .ﺗﻢ ﺷﺮح ھﺬه اﻟﺨﻄﺔ ﺑﺎﻻﻋﺘﻤﺎد ﻋﻠﻰ ﻣﻌﻠﻮﻣﺎت و وﺛﺎﺋﻖ ﻣﻦ اﻟﻤﺠﻤﻊ  (1)




  ﺨﻁﺔ ﺍﻻﻨﺘﺎﺝ ﻟﻠﺴﻨﻭﺍﺕ ﺍﻻﺭﺒﻊ ﺍﻻﻭﻟﻰ ﻤﻥ ﻋﻤﺭ ﺍﻟﻤﺸﺭﻭﻉ(: 83)ﺩﻭل ـﺠ
 ﺍﻟﺴﻨﺔ ﺍﻟﺭﺍﺒﻌﺔ ﺍﻟﺴﻨﺔ ﺍﻟﺜﺎﻟﺜﺔ ﺔ ﺍﻟﺜﺎﻨﻴﺔﺍﻟﺴﻨ ﺍﻟﺴﻨﺔ ﺍﻻﻭﻟﻰ 
ﺍﻟﻘﺩﺭﺓ ﺍﻻﻨﺘﺎﺠﻴـﺔ 
ﻤﻠﻴـﻭﻥ  03ﻫـﻲ 
 ﻭﺤﺩﺓ ﺴﻨﻭﻴﺎ 
 ﻭﺤﺩﺓ 0008406 ﻭﺤﺩﺓ 00.00405 ﻭﺤﺩﺓ 000.0014 ﻭﺤﺩﺓ000.0053
  
  :ﻟﻘﺩ ﺤﺩﺩﺕ ﻤﺩﺓ ﺍﺴﺘﺭﺠﺎﻉ ﺍﻻﺴﺘﺜﻤﺎﺭ ﻓﻲ ﺜﻼﺙ ﺴﻨﻭﺍﺕ: ﻤﺞ ﻟﻌﻤل ﻭﺍﻟﺒﺭﺍﺨﻁﻭﺍﺕ ﺍ
  .ﺃﻟﻑ ﺩﻴﻨﺎﺭ 000.008: ﺍﻟﺴﻨﺔ ﺍﻷﻭﻟﻰ  -
  .ﺃﻟﻑ ﺩﻴﻨﺎﺭ 00.0069:   ﺍﻟﺴﻨﺔ ﺍﻟﺜﺎﻨﻴﺔ -
  .ﺃﻟﻑ ﺩﻴﻨﺎﺭ000.0011: ﺍﻟﺴﻨﺔ ﺍﻟﺜﺎﻟﺜﺔ -
  % .05ﻭﻋﺘﺒﺒﺔ ﻣﺮﺩﻭﺩﻳﺔ % 03ﲟﻌﺪﻝ ﻣﺮﺩﻭﺩﻳﺔ ﺩﺍﺧﻠﻴﺔ 
  :ﺍﻟﻤﻭﺍﺭﺩ ﺍﻟﻤﻁﻠﻭﺒﺔ
  :ﺍﻟﻤﻭﺍﺭﺩ ﺍﻟﻤﺎﻟﻴﺔ
  :ﻤﻭﺯﻋﺔ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻨﺤﻭ ﺍﻟﺘﺎﻟﻲ, ﺩﺝ  000.000219: ﺘﻜﻠﻔﺔ ﺍﻟﻤﺸﺭﻭﻉ ﻗﺩﺭﺕ ﺒﻤﺒﻠﻎ 
  .ﺩﺝ  000.00045: ﺘﻜﺎﻟﻴﻑ ﺍﻟﺩﺭﺍﺴﺔ 
  .ﺩﺝ  000.00021: ﺍﻻﺭﺽ
  .ﺩﺝ  000.00043: ﻟﺘﺠﻬﻴﺯﺍﺕ ﺍ
  .ﺩﺝ  000.000372: ﺍﻟﻬﻨﺩﺴﺔ ﺍﻟﻤﺩﻨﻴﺔ
  .ﺩﺝ  000.0001: ﺘﻜﺎﻟﻴﻑ ﺍﻟﺘﺭﻜﻴﺏ
ﻋﺎﻤـل  88ﻋﺎﻤل ﺘﺤﻜﻡ ﻭ  02, ﺍﻁﺎﺭﺍ  21ﻤﻘﺴﻤﻴﻥ ﺍﻟﻰ , ﻋﺎﻤﻼ  021ﻴﺤﺘﺎﺝ ﺘﺸﻐﻴل ﺍﻟﻤﺸﺭﻭﻉ ﺍﻟﻰ  :ﺍﻟﻤﻭﺍﺭﺩ ﺍﻟﺒﺸﺭﻴﺔ
  .ﺘﻨﻔﻴﺫ
ﺤﻴﺙ ﺘﻡ ﺘﻘـﺩﻴﻡ , ﻭﺘﺴﻭﻴﻕ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ ﻀﺭﻭﺭﺓ ﺤﺼﻭل ﺍﻟﻤﺸﺭﻭﻉ ﻋﻠﻰ ﺘﺭﺨﻴﺹ ﻤﻥ ﻭﺯﺍﺭﺓ ﺍﻟﺼﺤﺔ ﻻﻨﺘﺎﺝ  :ﺍﻟﻤﻌﻠﻭﻤﺎﺕ
  .ﻭﺒﻌﺩ ﺍﻟﺩﺭﺍﺴﺔ ﺤﺼل ﺍﻟﻤﺸﺭﻭﻉ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺭﺨﺼﺔ ﺍﻟﻤﻁﻠﻭﺒﺔ, ﺍﻟﻤﻠﻑ ﺍﻟﻰ ﺍﻟﺠﻬﺎﺕ ﺍﻟﻤﺨﺘﺼﺔ 
  .2002/60/32: ﺍﻨﻁﻠﻘﺕ ﺍﻻﺸﻐﺎل ﻓﻲ ﺍﻵﺠﺎل ﺍﻟﻤﺤﺩﺩﺓ ﺒﺘﺎﺭﻴﺦ: ﺤﺎﻟﺔ ﺍﻟﻤﺸﺭﻭﻉ
  :ﺘﻘﻴﻴﻡ ﻨﺘﺎﺌﺞ ﺁﺜﺎﺭ ﺍﻟﺸﺭﺍﻜﺔ ﻋﻠﻰ ﺼﻴﺩﺍل  -4-2-3
ﻤﺨﺒﺭ ﺭﺍﺌﺩ ﻤﺤﻠﻴﺎ ﻭ ﺠﻬﻭﻴﺎ ﻭ ﺩﻭﻟﻴﺎ " ﺇﻟﻰ ﺘﺤﻘﻴﻘﻬﺎ ﻭ ﻫﻲ ﺃﻥ ﺘﺼﺒﺢ ﺇﻥ ﺍﻟﺭﺅﻴﺔ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻁﻤﺢ ﺼﻴﺩﺍل   
ﺇﻻ ﺃﻥ ﻤﺤﺩﻭﺩﻴﺔ ﺇﻤﻜﺎﻨﻴﺎﺘﻬﺎ ﻻ ﺘﻤﻜﻨﻬﺎ ﻤﻥ ﺘﺤﻘﻴﻕ ﺫﻟﻙ ﻟﻬﺫﺍ ﻟﺠﺄﺕ ﺇﻟﻰ ﺨﻴﺎﺭ ﺍﻟﺸﺭﺍﻜﺔ ﻤـﻊ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴـﺎﺕ ﺍﻷﺠﻨﺒﻴـﺔ ﻭ ، )*("
  :ﺍﻟﻤﺤﻠﻴﺔ، ﻭ ﻜﺎﻥ ﻟﻬﺫﺍ ﺍﻟﺨﻴﺎﺭ ﻋﺩﺓ ﺁﺜﺎﺭ ﺃﻭ ﻨﺘﺎﺌﺞ ﺃﻫﻤﻬﺎ
  .74%ﻸﺩﻭﻴﺔ ﺒﻨﺴﺒﺔ ﺍﻟﻤﺴﺎﻫﻤﺔ ﻓﻲ ﺘﻐﻁﻴﺔ ﺤﺎﺠﻴﺎﺕ ﺍﻟﺴﻭﻕ ﺍﻟﻭﻁﻨﻴﺔ ﻟ 
 .ﻨﻭﻉ ﺩﻭﺍﺌﻲ 081ﺘﻭﺴﻴﻊ ﺘﺸﻜﻴﻠﺔ ﺩﻭﺍﺌﻴﺔ ﺤﻴﺙ ﻭﺼﻠﺕ ﺇﻟﻰ  
                                                
 )  (.ﻟﻤﺰﯾﺪ ﻣﻦ ﻣﻌﻠﻮﻣﺎت ﯾﻤﻜﻦ اﻟﺮﺟﻮع إﻟﻰ ص   )*(
 
 
 .ﺘﻭﻓﻴﺭ ﺃﺩﻭﻴﺔ ﻤﻨﺎﻓﺴﺔ ﻤﻥ ﻨﺎﺤﻴﺔ ﺍﻟﺠﻭﺩﺓ 
 .5002ﻓﻲ ﻓﻴﻔﺭﻱ  )1009 OSI -0002(ﺤﺼﻭﻟﻬﺎ ﻋﻠﻰ ﺸﻬﺎﺩﺓ ﺍﻟﻌﺎﻟﻤﻴﺔ ﻟﻠﺠﻭﺩﺓ ﻭ ﺍﻟﻨﻭﻋﻴﺔ  
 . ﺍﻟﺒﻴﻊ ﺒﺄﺴﻌﺎﺭ ﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ 
 .ﻗل ﻤﻥ ﺍﻷﺩﻭﻴﺔ ﺍﻷﺼﻠﻴﺔﺍﻋﺘﻤﺎﺩﻫﺎ ﻋﻠﻰ ﺍﻷﺩﻭﻴﺔ ﺍﻟﺠﻨﻴﺴﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﻴﺘﻁﻠﺏ ﺇﻨﺘﺎﺠﻬﺎ ﺘﻜﺎﻟﻴﻑ ﺃ 
ﺭﻓﻊ ﻜﻔﺎﺀﺓ ﺍﻟﻤﻭﺍﺩ ﺍﻟﺒﺸﺭﻴﺔ ﻋﻥ ﻁﺭﻴﻕ ﺇﻜﺘﺴﺎﺏ ﺍﻟﺨﺒﺭﺓ، ﻤﻬﺎﺭﺍﺕ ﻋﻠﻤﻴـﺔ، ﺘﺤﻜـﻡ ﻓـﻲ ﺘﻘﻨﻴـﺎﺕ ﺍﻟﺘﻜﻨﻭﻟﻭﺠﻴـﺎ  
 .ﺍﻟﺦ...ﺍﻟﺤﺩﻴﺜﺔ
 .ﺒﺸﻜل ﻓﻌﺎل ﺇﺴﺘﻐﻼل ﺍﻟﻁﺎﻗﺔ ﺍﻹﻨﺘﺎﺠﻴﺔ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ 
 6002ﻤﻠﻴﺎﺭ ﺩﻴﻨﺎﺭ ﺠﺯﺍﺌﺭﻱ، ﺨـﻼل ﺴـﻨﺔ  2.7ﺤﻴﺙ ﺒﻠﻎ ﺭﻗﻡ ﺃﻋﻤﺎل ﻤﺅﺴﺴﺔ ﺼﻴﺩﺍل  11%ﺘﺤﻘﻴﻕ ﻨﺴﺒﺔ ﻨﻤﻭ  
ﻤﻠﻴﺎﺭ ﺩﻴﻨﺎﺭ ﺠﺯﺍﺌـﺭﻱ ﺨـﻼل ﺴـﻨﺔ  8ﻟﻸﻫﺩﺍﻑ ﺍﻟﻤﺴﻁﺭﺓ ﻤﻊ ﺘﻭﻗﻊ ﺘﺤﻘﻴﻕ ﺭﻗﻡ ﺃﻋﻤﺎل ﻴﺼل ﺇﻟﻰ  2%ﺒﺯﻴﺎﺩﺓ 
  .(1)7002
ﻴﺴﻤﺢ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ ﺒﺘﻭﺴﻴﻊ ﺤﺼـﺘﻬﺎ ﺍﻟﺴـﻭﻗﻴﺔ ﻭﻫﻭ ﻤﺎ , ﺃﻨﻭﺍﻉ ﻤﻥ ﺍﻷﺩﻭﻴﺔ ﺍﻟﺠﺩﻴﺩﺓ ﻓﻲ ﺍﻷﺴﻭﺍﻕ ﺴﻨﻭﻴﺎ  01ﻭﻀﻊ  
ﻤﻠﻴﻭﻥ ﻭﺤﺩﺓ ﻤﺒﺎﻋﺔ، ﺃﻱ  911ﺤﻠﻲ ﻭﻁﻨﻴﺎ، ﺤﻴﺙ ﺒﻠﻐﺕ ﺍﻟﺤﺼﺔ ﺍﻟﺴﻭﻗﻴﺔ ﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺼﻴﺩﺍل ﻤﻥ ﺇﺠﻤﺎﻟﻲ ﺍﻹﻨﺘﺎﺝ ﺍﻟﻤ
   .(2)5002ﻭ ﻫﻭ ﻤﺎ ﻴﺠﻌﻠﻬﺎ ﺘﺤﻘﻕ ﺍﻟﺭﻴﺎﺩﺓ ﻋﻠﻰ ﻤﺴﺘﻭﻯ ﺍﻟﺴﻭﻕ ﺍﻟﻭﻁﻨﻴﺔ، ﻭ ﻫﺫﺍ ﻟﺴﻨﺔ  66%ﻤﺎ ﻴﻌﺎﺩل ﻨﺴﺒﺔ 
ﺍﻟﻤﺘﻭﺍﺠﺩ ﺒﻭﻻﻴﺔ ﻗﺴﻨﻁﻴﻨﺔ، ﻭ ﺫﻟـﻙ ﺒﺎﻟﺸـﺭﺍﻜﺔ ﻤـﻊ ﺍﻟﻤﺨﺒـﺭ  6002ﺃﻓﺭﻴل  61ﺘﺩﺸﻴﻥ ﻤﺼﻨﻊ ﺍﻷﻨﺴﻭﻟﻴﻥ ﻴﻭﻡ  
ﻋﻠـﻰ  ﻤﻠﻴﻭﻥ ﻟﺘﻐﻁﻴﺔ ﺤﺎﺠﻴﺎﺕ ﻤﺭﺽ ﺍﻟﺴﻜﺭﻱ 31ﻠﻔﺔ ﻗﺩﺭﺕ ﺸﻬﺭﺍ، ﺒﺘﻜ 71ﻓﻲ ﻤﺩﺓ " ﺃﻓﺎﻨﺘﻴﻥ ﻓﺎﺭﻤﺎ " ﺍﻟﻔﺭﻨﺴﻲ 
ﻤﻠﻴﻭﻥ ﻭﺤﺩﺓ ﺒﻴﻊ ﺴﻨﻭﻴﺎ ﺒﺄﺴﻌﺎﺭ ﻤﻌﻘﻭﻟﺔ ﺘﺘﺭﺍﻭﺡ  5ﺒﻁﺎﻗﺔ ﺇﻨﺘﺎﺠﻴﺔ ﻗﺩﺭﺕ ﺒـ ,   001%ﺒﻨﺴﺒﺔ  ﺍﻟﻤﺴﺘﻭﻯ ﺍﻟﻭﻁﻨﻲ
ﺩﺝ ﻭ ﻫﻲ ﺃﺴﻌﺎﺭ ﺃﻗل ﻤﻥ ﺍﻟﻤﻁﺒﻘﺔ ﻓﻲ ﺼﻨﺩﻭﻕ ﺍﻟﻀﻤﺎﻥ ﺍﻹﺠﺘﻤﺎﻋﻲ ﻭ ﺤﺘﻰ ﺍﻷﺴـﻌﺎﺭ ﻋﻠـﻰ 044-544ﻤﺎ ﺒﻴﻥ 
ﺘﻭﺍﺠﻪ ﻤﺸﺎﻜل ﻓﻲ ﺘﺤﺩﻴﺩ ﺃﺴﻌﺎﺭ ﻤﺭﺠﻌﻴﺔ ﺨﺎﺼﺔ ﺒﻬﺎ ﻟﻜﻲ ﺘﻤﻨﺤﻬﺎ ﻤﻴـﺯﺓ ﺘﺠﺎﺭﻴـﺔ ﺍﻟﻤﺴﺘﻭﻯ ﺍﻟﻌﺎﻟﻤﻲ، ﻤﻤﺎ ﺠﻌﻠﻬﺎ 
 .(3)ﻋﻥ ﻤﻨﺎﻓﺴﻴﻬﺎ ﻭ ﺘﻭﻓﻴﺭ ﺍﻟﻌﻼﺝ ﺒﺄﻗﺼﻰ ﻗﺩﺭ ﻤﻤﻜﻥ
ﺍﻹﻟﺘﺯﺍﻡ ﺒﻘﻭﺍﻨﻴﻥ ﺤﻤﺎﻴﺔ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ، ﺤﻴﺙ ﻋﻘﺩﺕ ﺼﻴﺩﺍل ﻤﻊ ﻭﺯﺍﺭﺓ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﻭ ﺘﻬﻴﺌﺔ ﺍﻹﻗﻠﻴﻡ ﺍﺘﻔﺎﻕ ﺤﻭل ﺍﻟﺘﻨﻤﻴﺔ ﺍﻟﺒﻴﺌﻴـﺔ،  
ﻤﻤﺎ ﻴﺠﻌل ﺍﻟﻤﺅﺴﺴـﺔ ﺭﺓ ﻭ ﺃﻗل ﺨﻁﻭﺭﺓ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺒﻴﺌﺔ ﻭ ﺍﻟﻤﻭﺍﻁﻥ، ﻭ ﺫﻟﻙ ﻋﻥ ﻁﺭﻴﻕ ﺍﻗﺘﻨﺎﺀ ﺘﺠﻬﻴﺯﺍﺕ ﺇﻨﺘﺎﺝ ﻤﺘﻁﻭ
 .(4)ﺘﺤﻘﻴﻕ ﺍﻟﺘﻨﻤﻴﺔ ﺍﻟﻤﺴﺘﺩﺍﻤﺔ ﺩﺒﻘﻭﺍﻋ ﻤﻠﺘﺯﻤﺔ 
ﻓﻲ ﻭﻗﺕ ﺍﻨﺘﺸﺭ ﻓﻴﻪ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻤﺭﺽ , ﺍﻟﻤﻀﺎﺩ ﻟﻸﻨﻔﻠﻭﻨﺯﺍ ﺍﻟﻁﻴﻭﺭ" ﺩﻭﺍﺀ ﺴﺎﻴﻔﻠﻲ " ﺘﻭﺼل ﻤﺅﺴﺴﺔ ﺼﻴﺩﺍل ﺇﻟﻰ ﺇﻨﺘﺎﺝ  
ﺍﻟﻤﺭﺽ ﻓﻲ ﺤـﺎل ﻭﺼـﻭﻟﻪ ﺍﻟـﻰ  ﻭﻫﻭ ﻤﺎ ﻴﺠﻌل ﺼﻴﺩﺍل ﺤﺎﻀﺭﺓ ﻟﻤﻭﺍﺠﻬﺔ ﻫﺫﺍ, ﻓﻲ ﺃﻨﺤﺎﺀ ﻤﺨﺘﻠﻔﺔ ﻤﻥ ﺍﻟﻌﺎﻟﻡ 
 .ﺍﻟﺠﺯﺍﺌﺭ
ﻤﻭﺍﺼﻠﺔ ﺇﺒﺭﺍﻡ ﻋﻘﻭﺩ ﺘﺼﺩﻴﺭ ﺇﻀﺎﻓﻴﺔ ﺴﻭﺍﺀ ﺘﻌﻠﻕ ﺍﻷﻤﺭ ﺒﺎﻟﻤﻨﺘﺠﺎﺕ ﺍﻟﺘﺎﻤﺔ ﺃﻭ ﺍﻟﻤـﺎﺩﺓ ﺍﻷﻭﻟﻴـﺔ، ﺤﻴـﺙ ﺒﻠﻐـﺕ  
   .(5)ﻤﻠﻴﻭﻥ ﺩﻭﻻﺭ 2ﻤﺒﻠﻎ  6002ﺼﺎﺩﺭﺍﺕ 
ﻭﺍﺴﻊ ﻭ ﺒﻬﺫﻩ ﺍﻟﻨﺘﺎﺌﺞ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻭﺼﻠﺕ ﺇﻟﻴﻬﺎ ﺼﻴﺩﺍل ﻨﺴﺘﻁﻴﻊ ﺍﻟﻘﻭل ﺃﻨﻬﺎ ﺍﺴﺘﻁﺎﻋﺕ ﺃﻥ ﺘﺩﺨل ﺒﺎﺏ ﺍﻟﺭﻴﺎﺩﺓ ﻤﻥ ﻨﻁﺎﻗﻪ ﺍﻟ
  .ﺴﻭﺍﺀ ﺘﻌﻠﻕ ﺍﻷﻤﺭ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻤﺴﺘﻭﻯ ﺍﻟﻤﺤﻠﻲ ﺃﻭ ﺍﻟﺩﻭﻟﻲ
                                                
  .70.ص  30/50/7002" ﻌﺎم  ﻟﻤﺠﻤﻊ ﺻﯿﺪال ﺣﻮار ﻣﻊ ﻋﻠﻲ ﻋﻮن اﻟﻤﺪﯾﺮ اﻟ"  3005اﻟﻌﺪد : ﺟﺮﯾﺪة اﻟﺨﺒﺮ   (1)
 .ﻧﻔﺲ اﻟﻤﺮﺟﻊ   (2)
  .70ﺟﺮﯾﺪة اﻟﺨﺒﺮ، ﻣﺮﺟﻊ ﺳﺎﺑﻖ، ص   (3)
 P . 2 :°N 3002/70 LACITOIBITNA RABHKA  (4)




  :ﺩﻭﺭ ﺍﻟﺭﻗﺎﺒﺔ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻓﻲ ﺘﺤﺴﻴﻥ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ ﻟﻤﺠﻤﻊ ﺼﻴﺩﺍل -3-3
ﻷﻨﻬﺎ ﺘﻭﻀﺢ ﻤﺩﻯ ﻤﻁﺎﺒﻘﺔ ﻋﻤﻠﻴﺎﺕ , ﺘﻌﺩ ﺍﻟﺭﻗﺎﺒﺔ ﻋﻠﻰ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻋﻤﻠﻴﺔ ﻫﺎﻤﺔ ﺠﺩﺍ ﻓﻲ ﻤﺭﺍﺤل ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ 
ﺒﻤﻌﻨﻰ ﺇﻅﻬﺎﺭ ﺍﺘﺠﺎﻫﺎﺕ ﺍﻟﺘﻁﻭﺭ ﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻋﻠﻰ ﻤﺴﺘﻭﺍﻫﺎ ﺍﻟﻜﻠﻲ , ﻟﺼﻴﺎﻏﺔﺍﻟﺘﻁﺒﻴﻕ ﻟﻤﺎ ﺘﻡ ﺘﺼﻭﺭﻩ ﻓﻲ ﻤﺭﺤﻠﺔ ﺍ
ﻭﻟﺘﻘﻴﻴﻡ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ , ﻭﺍﻜﺘﺸﺎﻑ ﺍﻻﻨﺤﺭﺍﻓﺎﺕ ﺇﻥ ﻭﺠﺩﺕ ﻻﺘﺨﺎﺫ ﺍﻹﺠﺭﺍﺀﺍﺕ ﺍﻟﺘﺼﺤﻴﺤﻴﺔ ﻓﻐﻲ ﺃﻗﺭﺏ ﺍﻵﺠﺎل , ﻭﺍﻟﺠﺯﺌﻲ
ﺍﻟﻤﺘﻭﻓﺭﺓ ﺍﻟﻤﻌﺘﻤﺩﺓ ﻤﻥ ﻁﺭﻑ ﺼﻴﺩﺍل ﺴﻭﻑ ﻴﺘﻡ ﺍﻻﻋﺘﻤﺎﺩ ﻋﻠﻰ ﻤﺠﻤﻭﻋﺔ ﻤﻥ ﺍﻟﻤﺅﺸﺭﺍﺕ ﺒﺤﺴﺏ ﻤﺎ ﺘﺴﻤﺢ ﺒﻪ ﺍﻟﻤﻌﻁﻴﺎﺕ 
  .ﻟﺩﻴﻨﺎ 
ﺍﻟﻤـﺩﻯ  ﺍﻟﻨﻤﻭ ﻭﺍﻟﺘﻭﺴﻊ ﻴﻌﺘﺒﺭ ﻤﻥ ﺍﻟﻤﺅﺸﺭﺍﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻀﻤﻥ ﺍﺴﺘﻤﺭﺍﺭﻴﺔ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ  ﻓﻲ: ﺭﺒﺤﻴﺔ ﺭﻗﻡ ﺍﻻﻋﻤﺎل ﻤﺅﺸﺭ -ﺃﻭﻻ
ﻭﻴﺘﻡ ﺫﻟﻙ ﻤﻥ ﺨﻼل ﺘﺤﻘﻴﻕ ﻤﺴﺘﻭﻴﺎﺕ ﻤﻥ ﺍﻻﺭﺒﺎﺡ  ﻭﺭﻗﻡ ﺃﻋﻤﺎل ﻤﻬﻤـﻴﻥ ﻭﺍﻟﻤﺤﺎﻓﻅـﺔ ﻋﻠﻴﻬﻤـﺎ ﺃﻭ , ﺍﻟﻤﺘﻭﺴﻁ ﻭﺍﻟﻁﻭﻴل
ﻜﻤﺎ ﻴﻤﻜﻨﻬﺎ ﻤﻥ ﺘﺤﺴـﻴﻥ , ﻟﻤﺅﺸﺭﺍﺕ ﺍﻷﺴﺎﺴﻴﺔ ﻓﻲ ﻗﻴﺎﺱ ﻓﻌﺎﻟﻴﺔ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺤﻴﺙ ﻴﻌﺘﺒﺭ ﺍﻟﺭﺒﺢ ﺃﺤﺩ ﺍ, ﺯﻴﺎﺩﺘﻬﻤﺎ ﺒﺎﺴﺘﻤﺭﺍﺭ  
ﺃﻤﺎ ﻫﺩﻑ ﺯﻴﺎﺩﺓ ﺍﻟﻤﺒﻴﻌﺎﺕ ﻓﻌﺎﺩﺓ ﻤﺎ ﻴﺴﺘﻌﺎﺽ ﺒﻪ ﻋﻥ ﻫﺩﻑ ﺯﻴﺎﺩﺓ ﺍﻷﺭﺒـﺎﺡ . ﺘﻤﻭﻴﻠﻬﺎ ﺍﻟﺫﺍﺘﻲ ﻭﺯﻴﺎﺩﺓ ﺍﺴﺘﺜﻤﺎﺭﺍﺘﻬﺎ ﻭﺘﻭﺴﻌﻬﺎ
ﺠﻠﺏ ﺃﻜﺒﺭ ﻋﺩﺩ ﺤﻴﻨﻤﺎ ﺘﻜﻭﻥ ﻓﺭﺹ ﺘﻌﻅﻴﻡ ﺍﻷﺭﺒﺎﺡ ﻀﻌﻴﻔﺔ ﻨﺴﺒﻴﺎ  ﺃﻭ ﺤﻴﻨﻤﺎ ﺘﺭﻏﺏ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻓﻲ ﺯﻴﺎﺩﺓ ﺤﺼﻨﻬﺎ ﺍﻟﺴﻭﻗﻴﺔ ﻟ
  .ﻤﻤﻜﻥ ﻤﻥ ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ
ﻭﺒﻤﺎ ﺃﻥ ﻤﻥ ﺃﻫﺩﺍﻑ ﻤﺠﻤﻊ ﺼﻴﺩﺍل ﺍﻟﺘﻲ ﺃﺸﺭﻨﺎ ﺃﻟﻴﻬﺎ ﺴﺎﺒﻘﺎ ﻫﻭ ﺍﻟﻨﻤﻭ ﻭﺍﻟﺘﻭﺴﻊ ﻓﺎﻥ ﺍﻟﺠﺩﻭل ﺍﻟﻤﻭﺍﻟﻲ ﻴﺒﻴﻥ ﺘﻁﻭﺭ ﻫﺫﺍ 
  ( .5002 - 0002)ﺍﻟﻤﺅﺸﺭ ﺨﻼل ﺍﻟﻔﺘﺭﺓ 
                                  %           ﺍﻟﻭﺤﺩﺓ                  ﻤﺅﺸﺭ ﺭﺒﺤﻴﺔ ﺭﻗﻡ ﺍﻻﻋﻤﺎل ﻓﻲ ﻤﺠﻤﻊ ﺼﻴﺩﺍل ﺘﻁﻭﺭ ( : 93)ﺩﻭل ـﺠ
= ﻣﻌﺪﻝ ﺍﻟﺴﻨﻮﻱ
/ ﺍﻟﻨﺘﻴﺠﺔ ﺍﻟﺼﺎﻓﻴﺔ 
 ﺭﻗﻢ ﺍﻻﻋﻤﺎﻝ 
  ﺍﻟﻨﺘﻴﺠﺔ ﺍﻟﺼﺎﻓﻴﺔ ﺭﻗﻢ ﺍﻻﻋﻤﺎﻝ
 0002 912.011172 2159314 560.0
 1002 209.018973 1760915 370.0
 2002 632.933781 4142965 330.0
 3002 698.092284 1663006 080.0
 4002 64.132654 8816646 660.0
 5002 464.146784 4726956 470.0
  
  (. 8/3ﺃﻨﻅﺭ ﺍﻟﻤﻼﺤﻕ) ﺘﻡ ﺍﻋﺩﺍﺩ ﺍﻟﺠﺩﻭل ﺒﻨﺎﺀﺍ ﻋﻠﻰ ﻭﺜﺎﺌﻕ ﺍﻟﻤﺠﻤﻊ : ﺩﺭ  ـﺍﻟﻤﺼ
ﻤـﺜﻼ ﻜـل ﻓ, ﺔﻤﺴﺎﻫﻤﺔ ﻜل ﺩﻴﻨﺎﺭ ﻤﺤﻘﻕ ﻤﻥ ﺍﻟﻤﺒﻴﻌﺎﺕ ﻓﻲ ﺘﻜﻭﻴﻥ ﺍﻟﻨﺘﻴﺠﺔ ﺍﻟﺼﺎﻓﻴﺔ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴ" ﻤﻌﺩل ﺍﻟﻨﻤﻭ" ﻴﻌﻜﺱ 
ﻭﻤﻥ ﺨـﻼل ﺍﻟﺠـﺩﻭل . ﻴﻨﺎﺭ ﻤﻥ ﺍﻟﻨﺘﻴﺠﺔ ﺍﻟﺼﺎﻓﻴﺔﺩ 560.0ﺤﻘﻕ ﻤﺒﻠﻎ  0002ﻓﻲ ﺴﻨﺔ ﻭﺍﺤﺩ ﺩﻴﻨﺎﺭ ﻤﻥ ﺍﻟﻤﺒﻴﻌﺎﺕ 
ﻭﻫﻭ ﺭﺍﺠﻊ ﺍﻟـﻰ ﺍﻨﺨﻔـﺎﺽ  2002ﺴﺠل ﻋﺎﻡ (  330.0)ﺍﻟﺴﺎﺒﻕ ﻴﺘﻀﺢ ﺃﻥ ﺃﻗل ﻤﻌﺩل ﻨﻤﻭ ﺨﻼل ﻓﺘﺭﺓ ﺍﻟﺩﺭﺍﺴﺔ 





ﺎ ﻓﻲ ﺒﺎﻗﻲ ﺍﻟﺴﻨﻭﺍﺕ ﻓﻘﺩ ﻋﺭﻑ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻤﻌﺩل ﺒﻌﺽ ﺍﻟﺘﺫﺒﺫﺏ ﻭﻤﻊ ﺫﻟﻙ  ﻓﺎﻨﻪ ﺘﻁﻭﺭ  ﺃﻤ, ﺍﻟﻤﺨﺎﺯﻥ ﻭﺍﺘﻼﻑ ﺠﺯﺀ ﻤﻨﻬﺎ 
  .ﻭﻫﻲ ﺘﻌﻜﺱ ﺍﺴﺘﻤﺭﺍﺭﻴﺔ ﺘﺤﺴﻥ ﺍﻻﺩﺍﺀ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ ﻟﻠﻤﺠﻤﻊ, ﻤﺴﺠﻼ ﻨﺘﺎﺌﺞ  ﻤﺭﻀﻴﺔ 
ﻴﻤﻜﻥ ﺩﺭﺍﺴﺔ ﻤﺴﺘﻭﻯ ﺍﻟﻔﻌﺎﻟﻴﺔ ﻋﻠﻰ ﻤﺴﺘﻭﻯ ﻭﻅﻴﻔﺔ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺠﻤـﻊ   :ﻤﺅﺸﺭ ﻓﻌﺎﻟﻴﺔ ﻭﻅﻴﻔﺔ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ -ﺜﺎﻨﻴﺎ
ﻭﺍﻟﺠﺩﻭل ﺍﻟﻤﻭﺍﻟﻲ ﻴﻭﻀـﺢ , ﻫﺩﺍﻑ ﺍﻟﻤﺨﻁﻁﺔ ﻟﻠﻤﺒﻴﻌﺎﺕ ﻜل ﺴﻨﺔ ﺒﻤﺎ ﺤﻘﻘﻪ ﺍﻟﻤﺠﻤﻊ ﻓﻌﻼﻤﻥ ﺨﻼل ﺍﻟﻤﻘﺎﺭﻨﺔ ﺒﻴﻥ ﺍﻷ
  . ﺘﻁﻭﺭ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻤﺅﺸﺭ
  : %ﺍﻟﻭﺤﺩﺓ.     ﺍﻟﻤﺒﻴﻌﺎﺕ ﺤﺴﺏ ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ ﺍﻟﻤﺨﻁﻁﺔ ﻭ ﺍﻟﻤﺤﻘﻘﺔ(: 04)ﺩﻭل ﺭﻗﻡ ـﺍﻟﺠ
  ﺍﳌﺒﻴﻌﺎﺕ              ﺍﳌﺨﻄﻄﺔ  ﺍﶈﻘﻘﺔ  ﻧﺴﺒﺔ ﺍﻹﳒﺎﺯ
  ﺍﻟﺴﻨﻮﺍﺕ   
 0002  - 2159312  -
 1002  - 1760915  -
    2002  3931326 4142965  19%





 4002  0903627
 
 5002  3454386 4726956  79%
  
           :ladiaS  .)5002-0002 (, noitseg ed stroppaR
 
ﻭﺍﺕ ﻤﺘﺘﺎﻟﻴـﺔ  ﺨﻼل ﺃﺭﺒﻊ ﺴﻨ 79%ﻭ   98%   ﺃﻥ ﻨﺴﺒﺔ ﺘﺤﻘﻴﻕ ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ ﺘﺘﺭﺍﻭﺡ ﻤﺎ ﺒﻴﻥ ﺍﻟﺴﺎﺒﻕ ﻨﻼﺤﻅ ﻤﻥ ﺍﻟﺠﺩﻭل
ﻋﻠﻰ ﻗﺩﺭﺓ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻓـﻲ ﺘﺤﻘﻴـﻕ  ﺎﺇﻴﺠﺎﺒﻴ ﺍﻭ ﻫﻲ ﻓﻲ ﺠﻤﻴﻊ ﺍﻟﺤﺎﻻﺕ ﺘﻌﺘﺒﺭ ﻤﺅﺸﺭ  5002ﻭﻋﺎﻡ  2002ﺃﻱ ﻤﺎﺒﻴﻥ ﻋﺎﻡ 
ﻋﻠـﻰ ﻤﺴـﺘﻭﻯ  ﻔﻌﺎﻟﻴﺔ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ، ﺒﻤﻌﻨﻰ ﺃﻥ ﻤﺅﺴﺴﺔ ﺼﻴﺩﺍل ﺘﺘﻤﻴﺯ ﺒﻔﻌﺎﻟﻴﺔ ﻓﻲ ﺘﺤﻘﻴﻕ ﺃﻫـﺩﺍﻓﻬﺎ ﺒﺨﻁﻁﻬﺎ، ﺃﻱ ﻤﺎ ﻴﺴﻤﻰ 
  :ﺍﻟﻤﺘﻤﺜﻠﺔ ﻓﻲ  ل، ﻭ ﻴﻤﻜﻥ ﺇﺭﺠﺎﻉ ﺫﻟﻙ ﺇﻟﻰ ﺠﻤﻠﺔ ﻤﻥ ﺍﻟﻌﻭﺍﻤﻭﻅﻴﻔﺔ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ
  .ﺍﻟﺠﻬﻭﺩ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻴﺔ ﺍﻟﻤﺒﺫﻭﻟﺔ - ﺝ
 .ﻭﺍﻟﻨﺎﺘﺞ ﻋﻥ ﺍﻟﻤﻌﻠﻭﻤﺎﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻭﻓﺭﻫﺎ ﺒﺤﻭﺙ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻤﺅﺴﺴﺔ ﺼﻴﺩﺍل ﺎﺩﻗﺔ ﺍﻟﺘﻨﺒﺅ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﺘﻤﺘﻊ ﺒﻬ - ﺡ
 .ﻭ ﺍﻟﺘﺤﻜﻡ ﻓﻲ ﺘﺴﻴﻴﺭ ﺍﻟﻤﺤﺯﻭﻨﺎﺕ(  DOA )ﺍﻟﻤﻭﺍﺌﻤﺔ ﺒﻴﻥ ﺍﻟﻌﺭﺽ ﻭﺍﻟﻁﻠﺏ ﻓﻌﺎﻟﻴﺔ ﻨﻅﺎﻡ - ﺥ
ﺭﻗﻡ ) ﻋﻤﺎل ﺴﻨﺔ ﺍﻟﻤﻘﺎﺭﻨﺔ ﻋﻠﻰ ﺭﻗﻡ ﺃﻋﻤﺎل ﺴﻨﺔ ﺍﻻﺴﺎﺱﻴﺤﺴﺏ ﻫﺫ ﺍﻟﻤﺅﺸﺭ ﺒﻘﺴﻤﺔ ﺭﻗﻡ ﺃ: ﻤﺅﺸﺭ ﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ ﺍﻟﻤﺠﻤﻊ -ﺜﺎﻟﺜﺎ
ﻭﺒﻨﺎﺀ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻤﻌﻁﻴﺎﺕ ﺍﻟﻤﺘﻭﻓﺭﺓ ﻟﺩﻴﻨﺎ ﻤﻥ ﺍﻟﻤﺠﻤﻊ ﻓﺎﻨﻨـﺎ ﺍﺨﺘﺭﻨـﺎ ﺴـﻨﺔ (. ﺭﻗﻡ ﺃﻋﻤﺎل ﺴﻨﺔ ﺍﻷﺴﺎﺱ/ ﺃﻋﻤﺎل ﺴﻨﺔ ﺍﻟﻤﻘﺎﺭﻨﺔ
ﻭﺒﻨﺎﺀ ﻋﻠﻰ ﺫﻟﻙ ﻴﻤﻜﻥ ﺘﻘﺩﻴﻡ ﺘﻁﻭﺭ ﻤﺅﺸﺭ ﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴـﺔ , ﻜﺴﻨﺔ ﺃﺴﺎﺱ ﻭﺍﻟﺴﻨﻭﺍﺕ ﺍﻟﻼﺤﻘﺔ ﻜﺴﻨﻭﺍﺕ ﻟﻠﻤﻘﺎﺭﻨﺔ  0002





  (.5002 -0002)ﺘﻁﻭﺭ ﻤﺅﺸﺭ ﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ ﺍﻟﻤﺠﻤﻊ ﺨﻼل ﺍﻟﻔﺘﺭﺓ(: 34)ﺩﻭلـﺍﻟﺠ
 ﺍﻟﺴﻨﻭﺍﺕ (ﺩﺝ  3 01)ﺭﻗﻡ ﺍﻷﻋﻤﺎل ﻤﺅﺸﺭ ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ
 0002 2159314 -
 1002 1760915 52.1
 2002 4142965 73.1
 3002 1663006 54.1
 4002 8816646 65.1
 5002 4726956 95.1
  .ﺍﻋﺩﺍﺩ ﺍﻟﺒﺎﺤﺜﺔ ﺍﻋﺘﻤﺎﺩﺍ ﻋﻠﻰ ﻭﺜﺎﺌﻕ ﻤﻥ ﺍﻟﻤﺠﻤﻊ ﺍﻟﺠﺩﻭل ﻤﻥ: ﺩﺭـﺍﻟﻤﺼ
ﻟﻴﺼـل ﺍﻟـﻰ  1002ﻋﺎﻡ  52.1ﺤﻴﺙ ﺍﻨﺘﻘل ﻤﻥ , ﻴﻼﺤﻅ ﻤﻥ ﺍﻟﺠﺩﻭل ﺍﻟﺴﺎﺒﻕ ﺘﻁﻭﺭ ﺇﻴﺠﺎﺒﻲ ﻓﻲ ﻤﺅﺸﺭ ﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ
ﻭﻫﺫﺍ ﻨﺎﺘﺞ ﻋﻥ ﺍﻟﺘﻁﻭﺭ ﺍﻹﻴﺠﺎﺒﻲ ﻟﺭﻗﻡ ﺃﻋﻤﺎل ﺍﻟﻤﺠﻤﻊ ﺨﻼل ﻫﺫﻩ ﺍﻟﻔﺘﺭﺓ ﻭﺍﻟﻔﻌﺎﻟﻴﺔ ﺍﻟﺘـﻲ ﺘﺘﺴـﻡ ﺒﻬـﺎ  5002ﻋﺎﻡ  95.1
  .ﻲ ﺘﺤﻘﻴﻕ ﻤﺎ ﺘﺨﻁﻁﻪ ﻤﻥ ﻤﺒﻴﻌﺎﺕﻭﻅﻴﻔﺔ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻓ
ﻴﻌﻜﺱ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻤﺅﺸﺭ  ﻤﺴﺎﻫﻤﺔ ﺭﺠﺎل ﺍﻟﺒﻴﻊ ﻓﻲ ﺯﻴﺎﺩﺓ ﻭﺘﻁﻭﺭ ﺭﻗـﻡ  :ﻤﺅﺸﺭ ﻤﺴﺎﻫﻤﺔ ﺭﺠﺎل ﺍﻟﺒﻴﻊ ﻓﻲ ﺭﻗﻡ ﺍﻻﻋﻤﺎل -ﺭﺍﺒﻌﺎ
  .ﺒﺎﻋﺘﺒﺎﺭ ﺭﺠﺎل ﺍﻟﺒﻴﻊ ﻴﻠﻌﺒﻭﻥ ﺩﻭﺭﺍ ﻤﻬﻤﺎ ﻓﻲ ﺯﻴﺎﺩﺓ ﻜﻤﻴﺔ ﻤﺒﻴﻌﺎﺕ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻭﻤﻥ ﺜﻡ ﺭﻗﻡ ﺍﻻﻋﻤﺎل, ﺍﻻﻋﻤﺎل ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺠﻤﻊ 
  ﺴﻨﺔ/ﺭﺠل ﺒﻴﻊ/ﺍﻟﻑ ﺩﺝ: ﺍﻟﻭﺤﺩﺓ.      ل ﺍﻟﺒﻴﻊ ﻓﻲ ﺘﺤﻘﻴﻕ ﺭﻗﻡ ﺍﻻﻋﻤﺎلﻤﺴﺎﻫﻤﺔ ﺭﺠﺎ(: 14)ﺩﻭلـﺍﻟﺠ
  ﺍﻟﺴﻨﻮﺍﺕ         2002 3002 4002 5002
 ﻋﺪﺩ ﺭﺟﺎﻝ ﺍﻟﺒﻴﻊ
 ﻋﺪﺩ ﺭﺟﺎﻝ ﺍﻟﺒﻴﻊ 231 831 941 941
 ﺭﻗﻢ ﺍﻻﻋﻤﺎﻝ 4142965 1663006 8816646 4726956
ﻣﺴﺎﳘﺔ ﺭﺟـﺎﻝ  53.42134 87.40534 32.79334 92.07244
ﺍﻟﺒﻴ ـﻊ ﰲ ﺭﻗ ـﻢ 
 ﻤﺎﻝﺍﻻﻋ
  .ﻤﻥ ﺍﻋﺩﺍﺩ ﺍﻟﺒﺎﺤﺜﺔ ﺍﻋﺘﻤﺎﺩﺍ ﻋﻠﻰ ﻭﺜﺎﺌﻕ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ: ﺩﺭ ـﺍﻟﻤﺼ
ﻭﻫﺫﺍ ﺍﻟﺘﻁﻭﺭ ﺼـﺎﺤﺒﺔ ,  5002ﻋﺎﻡ  941ﺍﻟﻰ  2002ﺴﻨﺔ  231ﻴﻼﺤﻅ ﻤﻥ ﺍﻟﺠﺩﻭل ﺒﺄﻥ ﻋﺩﺩ ﺭﺠﺎل ﺍﻟﺒﻴﻊ ﻗﺩ ﺍﺭﺘﻔﻊ ﻤﻥ 
ﺃﻟـﻑ  53.42134ﺤﻴﺙ ﺒﻠﻎ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻤﺅﺸـﺭ  , ﺍﺭﺘﻔﺎﻉ ﻓﻲ ﻤﺅﺸﺭ ﻤﺴﺎﻫﻤﺔ ﺭﺠﺎل ﺍﻟﺒﻴﻊ ﻓﻲ ﺘﺤﺴﻴﻥ ﺭﻗﻡ ﺃﻋﻤﺎل ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ 
ﻭﻫـﺫﺍ ﺍﻟﺘﻁـﻭﺭ   5002ﺃﻟﻑ ﺩﻴﻨﺎﺭ ﻟﻜل ﺭﺠل ﺒﻴﻊ ﻋﺎﻡ  92.07244ﻭﻭﺼل ﺍﻟﻰ   2002ﻟﻜل ﺭﺠل ﺒﻴﻊ ﻓﻲ ﺴﻨﺔ   ﺩﻴﻨﺎﺭ
  .ﻴﻌﻜﺱ ﺍﻟﻌﻼﻗﺔ ﺍﻻﻴﺠﺎﺒﻴﺔ ﺒﻴﻥ ﺯﻴﺎﺩﺓ ﻋﺩﺩ ﺭﺠﺎل ﺍﻟﺒﻴﻊ ﻭﺘﻁﻭﺭ ﺭﻗﻡ ﺍﻻﻋﻤﺎل ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺠﻤﻊ
  :ﻤﺅﺸﺭ ﻤﺼﺎﺭﻴﻑ ﺍﻟﺘﺭﻭﻴﺞ ﺍﻟﻰ ﺭﻗﻡ ﺍﻻﻋﻤﺎل  -ﺨﺎﻤﺴﺎ
ﻭﻋﻠـﻰ , ﻑ ﺒﺸﻜل ﺍﺴﺎﺴﻲ ﺍﻟﻰ ﺯﻴﺎﺩﺓ ﻤﺒﻴﻌﺎﺘﻬﺎ ﻭﺘﺤﺴﻴﻥ ﺭﻗﻡ ﺃﻋﻤﺎﻟﻬﺎ ﻤﻤﺎ ﻻﺸﻙ ﻓﻴﻪ ﺃﻥ ﺍﻨﻔﺎﻕ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺘﺭﻭﻴﺞ ﻴﻬﺩ
ﺍﻟﺭﻏﻡ ﻤﻥ ﺃﻫﻤﻴﺔ ﺘﻁﻭﺭ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻤﺅﺸﺭ ﻭﺩﺭﺍﺴﺘﻪ ﺍﻻ ﺃﻨﻨﺎ ﻟﻡ ﻨﺘﻤﻜﻥ ﻤﻥ ﺍﻟﺤﺼﻭل ﻋﻠﻰ ﻤﺼﺎﺭﻴﻑ ﺍﻟﺘﺭﻭﻴﺞ ﺍﻟﺨﺎﺼـﺔ ﺒﻔﺘـﺭﺓ 





  .ﺭﻭﻴﺞ ﺍﻟﻰ ﺭﻗﻡ ﺍﻻﻋﻤﺎلﺤﺴﺎﺏ ﻤﺅﺸﺭ ﻤﺼﺎﺭﻴﻑ ﺍﻟﺘ(: 24)ﺩﻭلـﺍﻟﺠ
  ﺍﻟﺴﻨﻮﺍﺕ                          4002 5002
 ﺑﻴـــــﺎﻥ
 (ﺃﻟﻑ ﺩﺝ: ﺍﻟﻭﺤﺩﺓ)ﻤﺼﺎﺭﻴﻑ ﺍﻟﺘﺭﻭﻴﺞ 00057 00058
 (ﺃﻟﻑ ﺩﺝ  : ﺍﻟﻭﺤﺩﺓ )ﺭﻗﻡ ﺍﻻﻋﻤﺎل 8816646 4726956
 ﺭﻗﻡ ﺍﻻﻋﻤﺎل/ﻤﺼﺎﺭﻴﻑ ﺍﻟﺘﺭﻭﻴﺞ %61.1 %82.1
  .ﺎﺕ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔﻤﻭﺍﻟﺠﺩﻭل ﻤﻥ ﺍﻋﺩﺍﺩ ﺍﻟﺒﺎﺤﺜﺔ ﺍﻋﺘﻤﺎﺩﺍ ﻋﻠﻰ ﻤﻌﻠ: ﺩﺭـﺍﻟﻤﺼ
  
ﻤﻠﻴـﻭﻥ ﺩﻴﻨـﺎﺭ  58ﺇﻟﻰ  4002ﻤﻠﻴﻭﻥ ﺩﻴﻨﺎﺭ ﻋﺎﻡ  57ﻴﻼﺤﻅ ﻤﻥ ﺍﻟﺠﺩﻭل ﺍﻟﺴﺎﺒﻕ ﺍﺭﺘﻔﺎﻉ ﻤﺼﺎﺭﻴﻑ ﺍﻟﺘﺭﻭﻴﺞ ﻤﻥ 
ﺤﻴﺙ ﺍﺭﺘﻔﻊ ﻤﺅﺸﺭ  ﻤﺼﺎﺭﻴﻑ ﺍﻟﺘـﺭﻭﻴﺞ ﺇﻟـﻰ ﺭﻗـﻡ , ﻭﻫﺫﺍ ﻴﻌﻜﺱ ﺍﻫﺘﻤﺎﻡ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺒﻨﺸﺎﻁ ﺍﻟﺘﺭﻭﻴﺞ 5002ﻋﺎﻡ 
ﺫﻟﻙ ﺃﻥ ﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴﺔ ﺍﻟﺸﺩﻴﺩﺓ , ﺃﻨﻪ ﻤﺒﺭﺭﺍﻭﺭﻏﻡ ﺃﻥ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﺘﻁﻭﺭ ﻁﻔﻴﻑ ﻨﺴﺒﻴﺎ ﺇﻻ %  82.1ﺇﻟﻰ % 61.1ﺍﻹﻋﻤﺎل ﻤﻥ 
























  :ل ﺍﻟﺜﺎﻟﺙـﻼﺼﺔ ﺍﻟﻔﺼـﺨ
    
ﺒﻨـﻲ ﻓﻲ ﻅل ﺍﻟﺘﺤﺩﻴﺎﺕ ﺍﻟﺘﻲ ﻴﻌﺭﻓﻬﺎ ﺍﻗﺘﺼﺎﺩ ﺍﻟﺴﻭﻕ ﻭﺠﺩﺕ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺍﻟﺠﺯﺍﺌﺭﻴﺔ ﻨﻔﺴﻬﺎ ﻤﺠﺒﺭﺓ ﻋﻠﻰ ﻀـﺭﻭﺭﺓ ﺘ        
ﻭﻻﺒﺭﺍﺯ ﺫﻟﻙ ﺘﻡ ﺍﺨﺘﻴﺎﺭ ﻤﺠﻤﻊ ﺼـﻴﺩﺍل ﻜﻤﺜـﺎل , ﻟﺘﺤﺴﻴﻥ ﺃﺩﺍﺌﻬﺎ ﺍﻟﻜﻠﻲ ﻭﺍﻟﺠﺯﺌﻲ , ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻓﻜﺭﺍ ﻭﻤﻤﺎﺭﺴﺔ 
  .ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺍﻟﺠﺯﺍﺌﺭﻴﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﺒﻨﺕ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻓﻲ ﺍﻟﺘﺴﻴﻴﺭ ﻟﺘﺤﺴﻴﻥ ﺃﺩﺍﺌﻬﺎ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ 
  :ﻭﻗﺩ ﺘﻡ ﺘﻨﺎﻭل ﻫﺫﻩ ﺍﻟﺩﺭﺍﺴﺔ ﻓﻲ ﺜﻼﺜﺔ ﻤﺒﺎﺤﺙ
ﺃﻤﺎ ﺍﻟﻤﺒﺤﺙ ﺍﻟﺜﺎﻨﻲ ﻓﻘـﺩ , ﺘﻁﻭﺭﻩ ﻭﻨﺸﺎﻁﺎﺘﻪ ﻭﻓﺭﻭﻋﻪ , ﻟﺘﻘﺩﻴﻡ ﻋﺎﻡ ﺤﻭل ﺍﻟﻤﺠﻤﻊ ﻤﻥ ﺤﻴﺙ ﻨﺸﺄﺘﻪ  ﺨﺼﺹ ﺍﻟﻤﺒﺤﺙ ﺍﻷﻭل
ﺍﻟﺘﻜﺘﻴﻜﻲ ﻭﺍﻟﻌﻤﻠﻲ ﻭﺃﺨﻴﺭﺍ ﺠـﺎﺀ ﺍﻟﻤﺒﺤـﺙ ﺍﻟﺜﺎﻟـﺙ , ﺘﻨﺎﻭل ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺠﻤﻊ ﺒﻤﺨﺘﻠﻑ ﻤﺴﺘﻭﻴﺎﺘﻪ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ
ﻭﺫﻟﻙ ﻤﻥ ﺨـﻼل ﺍﻟﺘﻁـﺭﻕ ﺇﻟـﻰ , ﻤﺠﻤﻊ ﻟﻴﻌﻜﺱ ﻭﺍﻗﻊ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻭﺩﻭﺭﻫﺎ ﻓﻲ ﺘﺤﺴﻴﻥ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ ﻓﻲ ﺍﻟ
ﺒﺩﺀﺍ ﺒﻤﺭﺤﻠـﺔ ﺇﻋـﺩﺍﺩ ﺍﻻﺴـﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻭﺍﻟﺘـﻲ ﺘﺘﻀـﻤﻥ ﺭﺅﻴﺘﻬـﺎ , ﻤﺨﺘﻠﻑ ﻤﺭﺍﺤل ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ 
ﺍﻟﺘﺤﻠﻴل ﺍﻟﺜﻨـﺎﺌﻲ ﻭﺃﺨﻴـﺭﺍ ﺍﻟﺨﻴـﺎﺭ , ﺘﺸﺨﻴﺹ ﺒﻴﺌﺘﻬﺎ ﺍﻟﺩﺍﺨﻠﻴﺔ ﻭﺍﻟﺨﺎﺭﺠﻴﺔ , ﺃﻫﺩﺍﻓﻬﺎ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ, ﺭﺴﺎﻟﺘﻬﺎ, ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ
ﺤﻴﺙ ﺘﻡ ﺍﻟﺘﺭﻜﻴﺯ ﻋﻠﻰ ﺃﻫﻡ ﻋﻘﻭﺩ ﺍﻟﺸﺭﺍﻜﺔ ﺍﻟﻤﺒﺭﻤﺔ ﻤﻥ ﻁﺭﻑ ﺼـﻴﺩﺍل ﻤـﻊ , ﻓﻲ ﺨﻴﺎﺭ ﺍﻟﺸﺭﺍﻜﺔ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ ﻭﺍﻟﻤﺘﻤﺜل
ﺃﻴﻥ ﺘﻡ ﺍﻟﺘﺭﻜﻴﺯ ﻋﻠﻰ ﻤﺸﺭﻭﻉ ﺍﻟﺸﺭﺍﻜﺔ ﺍﻟـﺫﻱ ﺃﺒـﺭﻡ , ﻭﺼﻭﻻ ﺇﻟﻰ ﻤﺭﺤﻠﺔ ﺘﻨﻔﻴﺫ ﺨﻴﺎﺭ ﺍﻟﺸﺭﺍﻜﺔ , ﺃﺸﻬﺭ ﺍﻟﻤﺨﺎﺒﺭ ﺍﻟﻌﺎﻟﻤﻴﺔ 
  .ﻤﻊ ﻓﺎﻴﺯﺭ ﺍﻷﻤﺭﻴﻜﻴﺔ ﻜﺨﻁﺔ ﺘﻨﻔﻴﺫﻴﺔ 
  
ﺘﻡ ﺘﻘﺩﻴﻡ ﻋﺩﺓ ﻤﺅﺸﺭﺍﺕ ﺘﻌﻜـﺱ , ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻓﻲ ﺘﺤﺴﻴﻥ ﺍﻷﺩﺍﺀ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ  ﻭﻓﻲ ﺍﻷﺨﻴﺭ ﻭﻻﺒﺭﺍﺯ ﺩﻭﺭ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ         
ﺒﺎﻟﺘﺭﻜﻴﺯ ﻋﻠﻰ ﺃﻫﻡ ﺍﻟﻤﺅﺸﺭﺍﺕ  ﻭﻓﻲ ﺤﺩﻭﺩ ﻤﺎ ﺃﻤﻜﻥ ﺍﻟﺤﺼـﻭل , ﺘﻁﻭﺭ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻭﺨﺎﺼﺔ ﻋﻠﻰ ﻤﺴﺘﻭﻯ ﺃﺩﺍﺌﻬﺎ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ 
, ﺴـﻭﻴﻕ ﻤﺅﺸﺭ ﻓﻌﺎﻟﻴـﺔ ﻭﻅﻴﻔـﺔ ﺍﻟﺘ , ﻤﺅﺸﺭ ﺍﻟﻨﻤﻭ ﻭﺍﻟﺘﻭﺴﻊ, ﻭﻤﻥ ﺒﻴﻥ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﻤﺅﺸﺭﺍﺕ , ﻋﻠﻴﻪ ﻤﻥ ﻤﻌﻠﻭﻤﺎﺕ ﻤﻥ ﺍﻟﻤﺠﻤﻊ 
ﻭﺫﻟﻙ ﻓﻲ ﺇﻁﺎﺭ ﺍﻟﻤﺭﺤﻠﺔ ﺍﻷﺨﻴﺭﺓ ﻤﻥ ﻤﺭﺍﺤل ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺃﻻ ﻭﻫﻲ ﻤﺭﺤﻠﺔ ﺍﻟﺭﻗﺎﺒـﺔ , ﻤﺅﺸﺭ ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ ﻭﻏﻴﺭﻫﺎ 
















ﺍﻟﻔﺼﻠﻴﻥ ﺍﻷﻭل ﻭ ﺍﻟﺜﺎﻨﻲ، ﺇﺘﻀﺢ ﺃﻫﻤﻴـﺔ ﺘﺤﺴـﻴﻥ  ﻓﻲ ﻋﻠﻰ ﺍﻹﻁﺎﺭ ﺍﻟﻨﻅﺭﻱ ﺍﻋﺘﻤﺎﺩﺍﺨﻼل ﻫﺫﻩ ﺍﻟﺩﺭﺍﺴﺔ، ﻭ  ﻤﻥ  
ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ  ﺍﻟﺤﻴﻭﻴﺔﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔ، ﻟﺭﻓﻊ ﻤﺴﺘﻭﻯ ﺃﺩﺍﺌﻬﺎ، ﻭ ﻁﺎﻟﻤﺎ ﺃﻥ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻴﻌﺩ ﻤﻥ ﺍﻷﻨﺸﻁﺔ ﺍﻟ ﻓﻲﺍﻟﺘﺴﻴﻴﺭ 
ﻤﻥ ﺨﻼل ﺘﻁﺒﻴﻕ ﺃﺴﻠﻭﺏ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻴﻌـﺩ  ﺨﺎﺼﺔﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔ، ﻓﺈﻥ ﺘﺴﻴﻴﺭ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻨﺸﺎﻁ ﻭﻓﻘﺎ ﻟﻠﻤﻨﺎﻫﺞ ﺍﻟﺤﺩﻴﺜﺔ، ﻭ 
ﺘﻠﻑ ﻤﺭﺍﺤﻠﻬﺎ ﻓﻲ ﻤﺠﺎل ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ، ﻴﺴـﻤﺢ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴـﺔ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺒﻤﺨ ﺘﻁﺒﻴﻕﻀﺭﻭﺭﺓ ﻻ ﻤﻨﺎﺹ ﻤﻨﻬﺎ، ﺫﻟﻙ ﺃﻥ 
ﻤﻥ ﺍﻟﻤﺨﺎﻁﺭ، ﻜﻤﺎ  ﺍﻟﺘﻘﻠﻴلﺍﻟﻤﺘﺎﺤﺔ ﻭ  ﺃﻤﺎﻡ ﺍﻟﺘﻁﻭﺭﺍﺕ ﺍﻟﺴﺭﻴﻌﺔ ﻟﻠﻤﺤﻴﻁ، ﻭ ﻤﻥ ﺜﻡ ﺍﻹﺴﺘﻔﺎﺩﺓ ﻤﻥ ﺍﻟﻔﺭﺹ ﺍﻟﻤﺴﺘﻤﺭﺓﺒﺎﻟﻴﻘﻅﺔ 
ﺍﺕ ﻭ ﺍﻟﺘﻘﻠﻴل ﻤﻥ ﻨﻘﺎﻁ ﺍﻟﻀﻌﻑ، ﻭ ﻤﻥ ﺜﻡ ﺘﻘﺩﻴﻡ ﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ ﺫ ﺍﻟﻘﻭﺓﻴﺘﻴﺢ ﻟﻬﺎ ﺍﺴﺘﻐﻼل ﻁﺎﻗﺎﺘﻬﺎ ﺍﻟﺫﺍﺘﻴﺔ ﻤﻥ ﺨﻼل ﺘﻨﻤﻴﺔ ﻨﻘﺎﻁ 
 ﺒﻘﺎﺌﻬـﺎ ﺘﺴﻤﺢ ﻟﻬﺎ ﺒﺎﻟﺤﻔﺎﻅ ﻋﻠﻰ ﻋﻤﻼﺀﻫﺎ ﻭ ﺯﻴﺎﺩﺓ ﺤﺼﺘﻬﺎ ﺍﻟﺴﻭﻗﻴﺔ ﺒﺎﺴﺘﻤﺭﺍﺭ ﻟﻀﻤﺎﻥ  ﻤﻨﺨﻔﻀﺔ،ﺠﻭﺩﺓ ﻋﺎﻟﻴﺔ ﻭ ﺒﺘﻜﺎﻟﻴﻑ 
  .ﻭ ﺍﺴﺘﻤﺭﺍﺭﻴﺘﻬﺎ
ﺘﻡ ﺍﻟﺘﻁﺭﻕ ﺇﻟﻰ ﺩﺭﺍﺴﺔ ﺤﺎﻟﺔ ﻟﻤﺠﻤﻊ ﺼﻴﺩﺍل، ﻭ ﻗﺩ ﺍﺘﻀـﺢ ﻤـﻥ ﺨﻼﻟﻬـﺎ  ﺍﻟﺒﺤﺙﻓﻲ ﺍﻟﻔﺼل ﺍﻟﺜﺎﻟﺙ ﻤﻥ ﻫﺫﺍ  ﻭ  
  :ﺍﻟﻌﻨﺎﺼﺭ ﻤﻥﻤﻼﺤﻅﺔ ﺫﻟﻙ ﻤﻥ ﺨﻼل ﺠﻤﻠﺔ  ﻴﻤﻜﻥﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ، ﻭ  ﻷﺴﻠﻭﺏ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔﺘﻁﺒﻴﻕ ﻫﺫﻩ 
ﻭ ﺍﻟﻌﻤـل ( ﺍﻟﺴﻭﻕ ﺍﻟﻭﻁﻨﻴﺔ) ﺍﻟﻌﻠﻤﺎﺀﺍﻹﻫﺘﻤﺎﻡ ﺒﺒﺤﻭﺙ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ، ﻭ ﺍﻟﺘﻲ ﺴﺎﻫﻤﺕ ﻓﻲ ﺘﻤﻜﻴﻥ ﺍﻟﻤﺠﻤﻊ ﻤﻥ ﺘﺤﺩﻴﺩ ﺤﺎﺠﺎﺕ  -
ﺘﻜـﺩﺱ ﻓـﻲ ﺍﻟﺍﻟﻌﺭﺽ ﻭ ﺍﻟﻁﻠﺏ، ﺤﺘـﻰ ﺘﺘﻔـﺎﺩﻯ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴـﺔ  ﺒﻴﻥﻋﻠﻰ ﺘﻠﺒﻴﺘﻬﺎ ﺒﺘﺸﻜﻴﻠﻪ ﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ ﻤﻥ ﺨﻼل ﺍﻟﻤﻭﺍﺀﻤﺔ 
  .ﻓﻲ ﺍﻟﺴﻭﻕ ﻓﻌﻼﺎ، ﺃﻱ ﺇﻨﺘﺎﺝ ﻤﺎ ﻫﻭ ﻤﻁﻠﻭﺏ ﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺘﻬ
-2002) ﻔﺘـﺭﺓ ﺍﻟ ﺨـﻼل  ﺍﻟﻤﺘﻭﺴـﻁ  ﻓﻲ% 57.19 ﺘﺤﻘﻴﻕ ﺍﻷﻫﺩﺍﻑ ﺍﻟﻤﺨﻁﻁﺔ ﻓﻲ ﻤﺠﺎل ﺍﻟﻤﺒﻴﻌﺎﺕ ﺒﻨﺴﺒﺔ ﺘﺼل ﺇﻟﻰ -
  .ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺘﻁﺒﻴﻕﺍﻟﺘﺤﻜﻡ ﻓﻲ  ﻗﺩﺭﺘﻪ ﻋﻠﻰ، ﻭ ﻫﻭ ﻤﻌﻴﺎﺭ ﻴﺩل ﻋﻠﻰ ﻓﻌﺎﻟﻴﺔ ﺍﻟﻤﺠﻤﻊ ﻭ(5002
ﺠﺩﻴـﺩﺓ، ﺤﺘـﻰ ﻭﺼـﻠﺕ  ﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ 01ﺘﻬﺎ، ﺤﻴﺙ ﺘﻀﻴﻑ ﻜل ﺴﻨﺔ ﻤﺎ ﻤﻌﺩﻟﻪ ﺘﻭﺴﻴﻊ ﺘﺸﻜﻴﻠﺔ ﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺒﺇﻫﺘﻤﺎﻡ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ  -
ﻭﺘﺤﻘﻴﻕ ﻫـﺩﻓﻬﺎ ﺍﻻﺴـﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ  ﺍﻟﺴﻭﻗﻴﺔ ﺤﺼﺘﻬﺎﻭ ﻫﻭ ﻤﺎ ﻴﺴﻤﺢ ﻟﻬﺎ ﺒﺘﻌﺯﻴﺯ  ﻤﻨﺘﻭﺠﺎ، 081ﺘﺸﻜﻴﻠﺔ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ ﺇﻟﻰ 
  .ﻭﺍﻟﻤﺘﻤﺜل ﻓﻲ ﺍﻟﻨﻤﻭ ﻭﺍﻟﺘﻭﺴﻊ
ﺇﻓﺭﻴﻘﻴـﺎ، ﻭ ﺒﻌـﺽ ﺍﻟـﺩﻭل  ﺒـﺎ، ﺃﻭﺭﺍﻟﺘﻭﺴﻊ ﺍﻟﻤﺴﺘﻤﺭ ﻨﺤﻭ ﺍﻷﺴﻭﺍﻕ ﺍﻷﺠﻨﺒﻴﺔ ﻤﻥ ﺨﻼل ﺍﻟﺘﺼﺩﻴﺭ ﺇﻟﻰ ﻋﺩﺓ ﺩﻭل ﻓﻲ  -
  .ﻤﺤﻠﻴﺎ، ﺠﻬﻭﻴﺎ ﻭ ﺩﻭﻟﻴﺎ ﺍﻟﺭﻴﺎﺩﺓﻓﻲ ﺘﺤﻘﻴﻕ  ﺔﻓﻬﺎ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺍﻫﺩﺃﺤﺩ ﺃ ﺍﻟﻌﺭﺒﻴﺔ، ﻭ ﻫﺫﺍ ﻴﺠﺴﺩ 
 ﺩﺍﺭ   ﻓﺎﻴﺯﺭ ﺍﻷﻤﺭﻴﻜﻴﺔ، ﻤﺜلﺇﻋﺘﻤﺎﺩ ﺃﺴﻠﻭﺏ ﺍﻟﺸﺭﺍﻜﺔ ﻜﺨﻴﺎﺭ ﺇﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ ﻤﻊ ﺃﻜﺒﺭ ﺍﻟﻤﺨﺎﺒﺭ ﺍﻟﻌﺎﻟﻤﻴﺔ ﺍﻟﻤﺸﻬﻭﺭﺓ  -
  .ﺍﻟﺘﻜﻨﻭﻟﻭﺠﻴﺔ ﻭﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ، ﻭ ﺤﺼﻭﻟﻬﺎ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﺨﺒﺭﺍﺕ ﺍﻟﻌﻠﻤﻴﺔ  ﻭ ﻏﻴﺭﻫﺎ ﻭﻫﻭ ﻤﺎ ﺴﺎﻫﻡ ﻓﻲ ﺘﺤﺴﻥ ﺴﻤﻌﺔ ﺍﻷﺭﺩﻨﻲﺍﻟﺩﻭﺍﺀ 
ﺠﺩﻴﺩﺓ، ﻭ ﻜـﺎﻥ ﺁﺨﺭﻫـﺎ  ﺘﻭﺯﻴﻊﺍﻟﺘﻭﺴﻊ ﺍﻟﻤﺴﺘﻤﺭ ﻓﻲ ﺸﺒﻜﺔ ﺍﻟﺘﻭﺯﻴﻊ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻤﺴﺘﻭﻯ ﺍﻟﻭﻁﻨﻲ، ﻤﻥ ﺨﻼل ﺇﻀﺎﻓﺔ ﻗﻨﻭﺍﺕ  -
  .ﻭﺤﺩﺓ ﺍﻟﻭﺍﺩﻱ ﺒﺎﻟﺠﻨﻭﺏ
ﻭ ﺍﻟﻤﻨﺩﻭﺒﻴﻥ ﺍﻟﻁﺒﻴـﻴﻥ ﻭ ﺍﻟﺒﻴﻊ ﺃ ﺭﺠﺎلﺍﻟﻌﻤل ﻋﻠﻰ ﺘﺤﺴﻴﻥ ﺃﺩﺍﺀﻫﺎ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ ﻤﻥ ﺨﻼل ﺘﻨﻤﻴﺔ ﺸﺒﻜﺔ ﺇﺘﺼﺎﻻﺕ ﻤﺘﻤﺜﻠﺔ ﻓﻲ  -
ﺍﻟﻌﻤـﻼﺀ، ﻭ ﻤـﻥ  ﻋﺩﺩﻤﻨﺘﺸﺭﻴﻥ ﻋﺒﺭ ﻜﺎﻤل ﺍﻟﺘﺭﺍﺏ ﺍﻟﻭﻁﻨﻲ، ﻫﺩﻓﻬﻡ ﺯﻴﺎﺩﺓ  ,ﻤﻨﺩﻭﺏ 051ﺍﻟﺫﻴﻥ ﻭﺼل ﻋﺩﺩﻫﻡ ﺤﺎﻟﻴﺎ ﺇﻟﻰ 
  .ﺜﻤﺔ ﺯﻴﺎﺩﺓ ﺍﻟﺤﺼﺔ ﺍﻟﺴﻭﻗﻴﺔ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ
ﻭ ﻫﻭ ﻤﺎ ﻴﻤﻜﻨﻬﺎ ﻤﻥ ﺘﻁـﻭﻴﺭ  ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ،ﺍﻹﻫﺘﻤﺎﻡ ﺒﺎﻟﺒﺤﺙ ﻭ ﺍﻟﺘﻁﻭﻴﺭ ﻤﻥ ﺨﻼل ﻤﺭﻜﺯ ﺍﻟﺒﺤﺙ ﻭ ﺍﻟﺘﻁﻭﻴﺭ ﺍﻟﺫﻱ ﺘﻤﺘﻠﻜﻪ  -
  .ﺍﻷﺠﻨﺒﻲﻭ ﺘﺴﻭﻴﻕ ﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ ﺠﺩﻴﺩﺓ، ﺘﻨﺎﻓﺱ ﺒﻬﺎ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺝ 
 
 
ﺍﻟﻤﺸﺎﻜل ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻭﺍﺠﻪ ﺍﻟﻨﺸـﺎﻁ  ﺒﻌﺽﻙ ﻟﻤﻥ ﻁﺭﻑ ﺼﻴﺩﺍل، ﺇﻻ ﺃﻨﻪ ﺘﻭﺠﺩ ﻫﻨﺎ ﺍﻟﻤﺒﺫﻭﻟﺔﻋﻠﻰ ﺍﻟﺭﻏﻡ ﻤﻥ ﺍﻟﺠﻬﻭﺩ  ﻭ  
  :ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﻤﻥ ﺃﻫﻤﻬﺎ ﻓﻲﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻲ 
ﻟﻤﺠﻤـﻊ ﻻ ﻴـﺘﻡ ﺍ ﻴﻨﺘﺠﻬـﺎ ﻤﺸﻜﻠﺔ ﺘﻌﻭﻴﺽ ﺍﻷﺩﻭﻴﺔ ﻤﻥ ﻗﺒل ﺍﻟﻀﻤﺎﻥ ﺍﻹﺠﺘﻤﺎﻋﻲ، ﺤﻴﺙ ﺘﻭﺠﺩ ﺒﻌﺽ ﺍﻷﺩﻭﻴـﺔ ﺍﻟﺘـﻲ  -
ﻭ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﻤﺸﻜﻠﺔ ﺘﻘﻠـل ﻤـﻥ  ﺩﻭﺍﺀ، 82ﺒﺤﻭﺍﻟﻲ  ﻋﺩﺩﻫﺎﺘﻌﻭﻴﻀﻬﺎ، ﻓﻲ ﺤﻴﻥ ﻴﺘﻡ ﺘﻌﻭﻴﺽ ﻨﻔﺱ ﺍﻷﺩﻭﻴﺔ ﺍﻟﻤﺴﺘﻭﺭﺩﺓ، ﻭ ﻴﻘﺩﺭ 
  .ﺍﻟﻤﺴﺘﻭﻯ ﺍﻟﻭﻁﻨﻲ ﻋﻠﻰﺍﻟﺤﺼﺔ ﺍﻟﺴﻭﻗﻴﺔ ﻟﻠﻤﺅﺴﺴﺔ 
  .ﻷﻨﻔﻠﻭﻨﺯﺍ ﺍﻟﻁﻴﻭﺭ ﺍﻟﻤﻀﺎﺩﻋﺭﺍﻗﻴل ﻴﻭﺍﺠﻬﻬﺎ ﺍﻟﻤﺠﻤﻊ ﻓﻲ ﺘﺴﻭﻴﻕ ﺒﻌﺽ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ، ﻤﺜل ﺍﻷﻨﺴﻭﻟﻴﻥ ﻭ ﺍﻟﺩﻭﺍﺀ  -
ﻭ ﺘﻠﺒـﻲ ﺤﺎﺠـﺔ ﺍﻟﺴـﻭﻕ  ﺼﻴﺩﺍل،ﺘﻨﻅﻴﻡ ﺍﻟﺴﻭﻕ ﺍﻟﻭﻁﻨﻴﺔ ﺍﻟﺼﻴﺩﻻﻨﻴﺔ، ﺤﻴﺙ ﺘﻭﺠﺩ ﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ ﺘﻨﺘﺠﻬﺎ ﻭ ﺘﺴﻭﻗﻬﺎ  ﻨﻘﺹ -
ﺫﻟـﻙ ﺩﻭﺍﺀ  ﺃﻤﺜﻠـﺔ ﺘﻐـﺭﻕ ﺍﻟﺴـﻭﻕ، ﻭ ﻤـﻥ  ﻤﺨﺘﻠﻔـﺔ ﺍﻟﻭﻁﻨﻴﺔ ﻭ ﺒﺄﺴﻌﺎﺭ ﻤﻌﻘﻭﻟﺔ، ﻭ ﻤﻊ ﺫﻟﻙ ﺘﺴﺘﻭﺭﺩ ﻤﻨﻬﺎ ﻤﺎﺭﻜـﺎﺕ 
  .ﻓﻲ ﺍﻟﺼﻴﺩﻟﻴﺎﺕ ﻤﺎﺭﻜﺎﺕ 5ﺘﻭﺠﺩ ﻤﻨﻪ  ﺍﻟﺫﻱ lomaticérap
ﺍﻟﺴﺎﺌﺩﺓ ﻟﺩﻯ ﺍﻟﻤﻭﺍﻁﻥ ﺍﻟﺠﺯﺍﺌـﺭﻱ،  ﺍﻟﺜﻘﺎﻓﺔﻪ ﺼﻴﺩﺍل ﻭ ﻴﻭﺍﺠﻬﻬﺎ ﺍﻟﻤﻨﺘﻭﺝ ﺍﻟﻤﺤﻠﻲ ﻋﻤﻭﻤﺎ ﻫﻭ ﻭ ﻤﻥ ﺍﻟﻤﺸﺎﻜل ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻭﺍﺠ -
ﺍﻷﻓﻀل ﻭ ﻫﻭ ﻤﺎ ﻴﺠﺏ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺍﻟﺠﺯﺍﺌﺭﻴﺔ ﻭ ﺼﻴﺩﺍل ﻤﻥ  ﻫﻭﺒﺄﻥ ﻜل ﻤﺎ ﻴﺄﺘﻲ ﻤﻥ ﺍﻟﺨﺎﺭﺝ، ﻭ ﺨﺎﺼﺔ ﻤﻥ ﺃﻭﺭﺒﺎ 
  .ﻤﻨﺘﻭﺝ ﺠﻴﺩ ﻭ ﺇﻗﻨﺎﻉ ﺍﻟﻌﻤﻼﺀ ﺒﺫﻟﻙ ﺘﻘﺩﻴﻡﺃﻫﻤﻬﺎ ﺍﻟﺘﺼﺩﻱ ﻟﻪ ﻤﻥ ﺨﻼل 
ﻓﻲ ﺍﻟﻌﺎﻟﻡ، ﻭ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻬﺩﻑ ﺇﻟﻰ ﺤﻤﺎﻴﺔ ﺤﻘﻭﻕ ﺍﻟﻤﻠﻜﻴـﺔ  ﺩﻭﻟﺔ 341ﺍﻟﺘﻲ ﻭﻗﻌﺕ ﻤﻥ ﻁﺭﻑ  ﻭ "SPIRT"ﻤﺨﺎﻁﺭ ﺍﺘﻔﺎﻗﻴﺔ  -
ﻭ ﻤﻨﻬﺎ ﺍﻟﺠﺯﺍﺌﺭ، ﺤﻴـﺙ  ﺍﻟﺜﺎﻟﺙﻭ ﻫﻲ ﺍﺘﻔﺎﻗﻴﺔ ﻴﻤﻜﻥ ﺃﻥ ﻴﻜﻭﻥ ﻟﻬﺎ ﺃﺜﺭ ﺴﻠﺒﻲ ﻜﺒﻴﺭ ﻋﻠﻰ ﺼﻨﺎﻋﺔ ﺍﻟﺩﻭﺍﺀ ﻓﻲ ﺍﻟﻌﺎﻟﻡ  ﺍﻟﻔﻜﺭﻴﺔ،
ﺅﺩﻱ ﺇﻟﻰ ﺍﺭﺘﻔﺎﻉ ﻜﺒﻴـﺭ ﻓـﻲ ﺃﺴـﻌﺎﺭ ﻤﻥ ﺍﻷﺩﻭﻴﺔ ﻴ ﺃﻨﻭﺍﻉ ﺝﺃﻥ ﺸﺭﺍﺀ ﺒﺭﺍﺀﺍﺕ ﺍﻹﺨﺘﺭﺍﻉ ﺃﻭ ﺍﻟﺤﺼﻭل ﻋﻠﻰ ﺭﺨﺼﺔ ﺇﻨﺘﺎ
ﻭ , ﺍﻟﻤﺨﺎﺒﺭ ﺍﻟﻌﺎﻟﻤﻴﺔ ﺇﻗﺎﻤﺔ ﻤﺼﺎﻨﻊ ﻟﻬﺎ ﻹﻨﺘﺎﺝ ﺍﻷﺩﻭﻴﺔ ﻓـﻲ ﺍﻟﻌـﺎﻟﻡ ﺍﻟﺜﺎﻟـﺙ  ﺒﻌﺽﺍﻟﺩﻭﺍﺀ ﻓﻲ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﺩﻭل، ﻜﻤﺎ ﻗﺩ ﺘﻔﻀل 
 ﺒـﺭﺍﺀﺍﺕ ﻤﻨﺢ ﺸﺭﻜﺎﺕ ﺃﺨﺭﻯ ﺘﺭﺍﺨﻴﺹ ﻟﺘﺼﻨﻴﻊ ﺃﻨﻭﺍﻉ ﻤﻥ ﺍﻷﺩﻭﻴﺔ ﻭ ﺍﻟﻤﺴﺘﺤﻀﺭﺍﺕ ﺍﻟﻁﺒﻴﺔ ﺍﻟﺘﻲ ﺘﻤﺘﻠـﻙ  ﻋﻥ ﺍﻻﻤﺘﻨﺎﻉ
  .ﺇﺨﺘﺭﺍﻋﻬﺎ
ﺒﺘﻘﺩﻴﻡ ﺒﻌﺽ ﺍﻟﺘﻭﺼﻴﺎﺕ ﻨﺭﺍﻫﺎ ﻤﻬﻤﺔ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺴﺘﻘﺒل ﻟﺘﻁﻭﻴﺭ ﺼﻨﺎﻋﺔ ﺍﻟـﺩﻭﺍﺀ ﻓـﻲ  ﺍﻟﻤﺴﺎﻫﻤﺔﻜﻨﻨﺎ ﻓﻲ ﺍﻷﺨﻴﺭ ﻴﻤ ﻭ  
  :ﻭ ﺨﺎﺼﺔ ﻤﺠﻤﻊ ﺼﻴﺩﺍل، ﻭ ﻤﻥ ﺃﻫﻤﻬﺎ ﺍﻟﺠﺯﺍﺌﺭ
ﺍﻷﺩﻭﻴﺔ ﺍﻟﻤﻌﻭﻀﺔ ﻤﻥ ﻁﺭﻑ  ﻗﺎﺌﻤﺔﻀﺭﻭﺭﺓ ﺘﺸﺠﻴﻊ ﺍﻟﺤﻜﻭﻤﺔ ﻟﻠﻤﻨﺘﻭﺝ ﺍﻟﻭﻁﻨﻲ ﺍﻟﺫﻱ ﺘﻘﺩﻤﻪ ﺼﻴﺩﺍل، ﻤﻥ ﺨﻼل ﺘﻭﺴﻴﻊ  -
  .ﻤﺠﺎل ﺍﻟﺼﺤﺔ ﺍﻟﻌﻤﻭﻤﻴﺔ ﻓﻲﺴﻴﺎﺴﺔ ﺍﻟﻭﻁﻨﻴﺔ ﻴﺨل ﺫﻟﻙ ﺒﺎﻟ ﻻ ﺍﻟﻀﻤﺎﻥ ﺍﻹﺠﺘﻤﺎﻋﻲ، ﻋﻠﻰ ﺃﻥ
ﺍﻟﺘﺠﺎﺭﺓ ﺒﺭﻓﻊ ﺃﻱ ﺩﻋﻡ ﻤـﻥ  ﻭﺯﺍﺭﺓﺃﻭ ( ﻭﺯﺍﺭﺓ ﺍﻟﺼﺤﺔ)ﺭﻓﻊ ﺍﻟﻌﺭﺍﻗﻴل ﺍﻟﺘﻲ ﻴﻭﺍﺠﻬﻬﺎ ﺍﻟﻤﺠﻤﻊ ﻤﻥ ﺨﻼل ﻗﻴﺎﻡ ﺍﻟﻭﺼﺎﻴﺔ  -
  .ﺒﺄﺴﻌﺎﺭ ﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ ﺘﺒﻴﻌﻬﺎﺍﻟﻤﺴﺘﻭﺭﺩﻴﻥ ﺍﻟﺫﻴﻥ ﻴﺴﺘﻭﺭﺩﻭﻥ ﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺕ ﺘﻨﺘﺠﻬﺎ ﺼﻴﺩﺍل ﻭ 
ﻓﺈﻨـﻪ ﻴﺠـﺏ ﻋﻠـﻰ ﺍﻟﻭﺼـﺎﻴﺔ  ﺍﻟﺼﻴﺩﻻﻨﻴﺔ،ﻁﻨﻴﺔ ﻓﻲ ﻤﺠﺎل ﺍﻟﺼﻨﺎﻋﺔ ﻤﻊ ﺍﻹﻨﻔﺘﺎﺡ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻱ ﺍﻟﺫﻱ ﺘﺸﻬﺩﻩ ﺍﻟﺴﻭﻕ ﺍﻟﻭ -
ﻴﻌﻤﺩ ﻤﻨﺩﻭﺒﻲ ﺍﻟﺒﻴﻊ ﻟﺒﻌﺽ ﺍﻟﺸﺭﻜﺎﺕ ﺍﻟﻤﻨﺘﺠﺔ ﻟﻸﺩﻭﻴـﺔ ﺒـﺈﻏﺭﺍﺀ  ﻓﻘﺩﺃﻥ ﺘﺸﺩﺩ ﺍﻟﺭﻗﺎﺒﺔ ﻓﻲ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻤﺠﺎل، ( ﻭﺯﺍﺭﺓ ﺍﻟﺼﺤﺔ)
ﺔ ﻓﺴ  ـﻟﻤﺭﻀﺎﻫﻡ، ﻤﻘﺎﺒل ﻫﺩﺍﻴﺎ ﺃﻭ ﺭﺸﺎﻭﻱ، ﻭ ﻫﺫﺍ ﻴﻀﺭ ﺒﻤﺼﻠﺤﺔ ﺍﻟﻤـﺭﻴﺽ ﻭ ﺒﺎﻟﻤﻨﺎ  ﺒﻤﻨﺘﻭﺠﺎﺘﻬﺎﺒﻌﺽ ﺍﻷﻁﺒﺎﺀ ﻟﻠﺘﻭﺼﻴﺔ 
  .ﻓﻲ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻘﻁﺎﻉ ﺍﻟﺤﻴﻭﻱ ﻟﺸﺭﻴﻔﺔﺍ
ﺒﻠـﺩﺍﻥ )ﺍﻟﻤﺴـﺘﻭﻯ ﺍﻟﺠﻬـﻭﻱ  ﻋﻠﻰﻴﻤﻜﻥ ﺃﻥ ﺘﻌﻘﺩ ﺼﻴﺩﺍل ﺘﺤﺎﻟﻔﺎﺕ ﻤﻊ ﺍﻟﻤﻨﺘﺠﻴﻥ ﻋﻠﻰ ﺍﻟﻤﺴﺘﻭﻯ ﺍﻟﻭﻁﻨﻲ، ﻭ ﺇﻥ ﺃﻤﻜﻥ  -
ﺍﻟﻤﻭﺤﺩ ﻟﻠﻤﻭﺍﺩ ﺍﻷﻭﻟﻴﺔ، ﺍﻟﺘﺠﻬﻴـﺯﺍﺕ ﺃﻭ ﺒﻌـﺽ  ﺩﺍﻹﺴﺘﻴﺭﺍ، ﻟﺘﻌﺯﻴﺯ ﺍﻟﻤﻜﺎﻨﺔ ﺍﻟﺘﻔﺎﻭﻀﻴﺔ ﻤﻥ ﺨﻼل (ﺍﻟﻤﻐﺭﺏ ﺍﻟﻌﺭﺒﻲ ﻤﺜﻼ
  .ﺔﺍﻟﻤﺴﺘﺤﻀﺭﺍﺕ ﺍﻟﻁﺒﻴﺔ ﻭ ﺍﻷﺩﻭﻴ
 
 
ﻭ ﺘﻘﺩﻴﺭﻫﺎ ﺒﻁﺭﻴﻘﺔ ﻋﻠﻤﻴﺔ، ﻷﻨـﻪ  ﺍﻟﺘﻜﻠﻔﺔﻓﻲ ﺍﻟﻤﺠﻤﻊ، ﻟﺤﺴﺎﺏ ﺃﺴﻌﺎﺭ ( ﺍﻟﻤﺤﺎﺴﺒﺔ ﺍﻟﺘﺤﻠﻴﻠﻴﺔ)ﺍﻹﻫﺘﻤﺎﻡ ﺒﻤﺤﺎﺴﺒﺔ ﺍﻟﺘﻜﺎﻟﻴﻑ -
  .ﻟﻠﻤﺠﻤﻊﻴﻼﺤﻅ ﻏﻴﺎﺏ ﻫﺫﻩ ﺍﻟﻤﺼﻠﺤﺔ ﻓﻲ ﺍﻟﻬﻴﻜل ﺍﻟﺘﻨﻅﻴﻤﻲ 
ﻫﻭ ﻋـﺩﺩ ﻤﺩﻴﺭﻴﺔ ﻭ  ﻨﻴﺎﺒﺔ 11 ﻭﺠﻭﺩﺍﻟﻭﺤﺩﺍﺕ ﺍﻟﺘﻨﻅﻴﻤﻴﺔ ﻓﻲ ﺍﻟﻬﻴﻜل ﺍﻟﺘﻨﻅﻴﻤﻲ ﻟﻠﻤﺠﻤﻊ، ﺤﻴﺙ ﻴﻼﺤﻅ  ﺩﺍﻟﺘﻘﻠﻴل ﻤﻥ ﻋﺩ -
ﻴﻨﺤﻭ ﻨﺤﻭ ﺍﻟﺘﻘﻠﻴل ﻤﻥ ﻋﺩﺩ ﺍﻟﻬﻴﺌﺎﺕ ﺍﻟﺘﻨﻅﻴﻤﻴـﺔ ﻭ ﺍﻟﺘﺭﻜﻴـﺯ ﻋﻠـﻰ ﺘﻨﻤﻴـﺔ ﺸـﺒﻜﺔ  ﺍﻟﺤﺩﻴﺙﻜﺒﻴﺭ، ﺨﺎﺼﺔ ﻭ ﺃﻥ ﺍﻟﺘﺴﻴﻴﺭ 
ﻫﺫﺍ ﺍﻟﻁﺭﺡ ﺃﻥ ﺃﻏﻠﺒﻴﺔ ﻋﻤـﺎل  ﻴﻌﺯﺯﻭ ﺘﻘﻭﻴﺔ ﺭﻭﺡ ﺍﻟﻤﺴﺅﻭﻟﻴﺔ ﻭ ﺘﻨﻤﻴﺔ ﺭﻭﺡ ﺍﻟﺘﻌﺎﻭﻥ ﺒﻴﻥ ﺃﻓﺭﺍﺩ ﺍﻟﺘﻨﻅﻴﻡ، ﻭ ﻤﺎ  ﺍﻹﺘﺼﺎﻻﺕ
  .ﺍﻟﻤﺠﻤﻊ ﻤﻥ ﺍﻹﻁﺎﺭﺍﺕ ﻭ ﻋﻤﺎل ﺍﻟﺘﺤﻜﻡ
  : ــﺙ ﻓــﺎﻕ ﺍﻟﺒﺤﺁ
ﻤﻥ ﺍﻻﺜﺭﺍﺀ ﻤﻥ ﺨـﻼل ﺭﺒـﻁ ﺩﻭﺭ ﺍﻻﺩﺍﺭﺓ ﺍﻻﺴـﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻓـﻲ  ﻤﺯﻴﺩ  ﻓﺈﻥ ﻫﺫﺍ ﺍﻟﺒﺤﺙ ﻴﺤﺘﺎﺝ ﺍﻟﻰ ﻭ ﻓﻲ ﺍﻻﺨﻴﺭ      
ﻐﻴﺭﺍﺕ ﺁﺨﺭﻯ ﻜﺜﻴﺭﺓ ﻤﻨﻬﺎ ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ، ﺍﻟﻜﻔﺎﺀﺓ ﻭ ﻏﻴﺭﻫﺎ، ﻭ ﻜﺫﺍ ﻴﻜﻤﻥ ﺭﺒﻁﻬﺎ ﺒﺎﻻﺩﺍﺀ ﺒﻤﺘﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔ ﺍﻟﺠﺯﺍﺌﺭﻴﺔ 



























  :ﺃﻭﻻ ﺒﺎﻟﻠﻐﺔ ﺍﻟﻌﺭﺒﻴﺔ   
  :ﺍﻟﻜﺘﺏ  -
 .0002,ﻋﻤﺎﻥ, ﺩﺍﺭ ﺍﻟﺸﺭﻕ ﻟﻠﻨﺸﺭ ﻭﺍﻟﺘﻭﺯﻴﻊ , ﻤﺩﺨل ﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ, ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ: ﺃﺤﻤﺩ ﺸﺎﻜﺭ ﺍﻟﻌﺴﻜﺭﻱ .11
  .3002, ﺍﻹﺴﻜﻨﺩﺭﻴﺔ, ﺍﻟﺩﺍﺭ ﺍﻟﺠﺎﻤﻌﻴﺔ , ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ: ﺇﺴﻤﺎﻋﻴل ﺍﻟﺴﻴﺩ  .21
  .6991ﻋﻤﺎﻥ ﺍﻷﺭﺩﻥ ,1ﻁ/ ﻤﻔﺎﻫﻴﻡ ﻭﻨﻅﺭﻴﺎﺕ ﻭﺤﺎﻻﺕ ﺘﻁﺒﻴﻘﻴﺔ /ﻁ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ ﺍﻟﺘﺨﻁﻴ:ﺍﺤﻤﺩ ﺍﻟﻘﻁﺎﻤﻴﻥ  .31
  . 9991,ﺍﻟﺩﺍﺭ ﺍﻟﺠﺎﻤﻌﻴﺔ ﺍﻹﺴﻜﻨﺩﺭﻴﺔ ,ﺩﻟﻴل ﺍﻟﻤﺩﻴﺭ ﺨﻁﻭﺓ ﺒﺨﻁﻭﺓ ﻓﻲ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ : ﺍﺤﻤﺩ ﻤﺎﻫﺭ   .41
 ﻤﻔﺎﻫﻴﻡ ﻭﺤﺎﻻﺕ ﺘﻁﺒﻴﻘﻴﺔ/ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ : ﺜﺎﺒﺕ ﻋﺒﺩ ﺍﻟﺭﺤﻤﺎﻥ ﺇﺩﺭﻴﺱ ﻭﺠﻤﺎل ﺍﻟﺩﻴﻥ ﻤﺤﻤﺩ ﺍﻟﻤﺭﺴﻲ   .51
  .2002, ﻤﺼﺭ, ﺍﻟﺩﺍﺭ ﺍﻟﺠﺎﻤﻌﻴﺔ 
, ﺍﻻﺴﻜﻨﺩﺭﻴﺔ, ﺍﻟﺩﺍﺭ ﺍﻟﺠﺎﻤﻌﻴﺔ, 1ﻁ,ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺍﻟﻤﻌﺎﺼﺭ: ﺜﺎﺒﺕ ﻋﺒﺩ ﺍﻟﺭﺤﻤﺎﻥ ﺇﺩﺭﻴﺱ ﻭﺠﻤﺎل ﺍﻟﺩﻴﻥ ﻤﺤﻤﺩ ﺍﻟﻤﺭﺴﻰ  .61
  .5002
 . 2002ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺍﻟﻔﻌﺎل، ﺍﻟﺩﻭﻟﻴﺔ ﻟﺨﺩﻤﺎﺕ ﺍﻟﻜﻤﺒﻴﻭﺘﺭ ﻤﺼﺭ : ﻁﻠﻌﺕ ﺍﺴﻌﺩ ﻋﺒﺩ ﺍﻟﺤﻤﻴﺩ  .71
  .0002, ﺍﻷﺭﺩﻥ, ﻭﺍﺌل ﻋﻤﺎﻥﺩﺍﺭ  1ﻁ –ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ –ﻓﻼﺡ ﺤﺴﻥ ﺍﻟﺤﺴﻴﻨﻲ   .81
ﻜﻭﺘﻠﺭ ﻴﺘﺤﺩﺙ ﻋﻥ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ، ﻤﻜﺘﺒﺔ ﺠﺭﻴﺭ ﺍﻟﻤﻤﻠﻜﺔ ﺍﻟﻌﺭﺒﻴﺔ : ﻓﻠﻴﺏ ﻜﻭﺘﻠﺭ ، ﺘﺭﺠﻤﺔ ﻓﻴﺼل ﻋﺒﺩ ﺍﷲ ﺃﺒﻭ ﺒﻜﺭ  .91
 . 4002،  3ﺍﻟﺴﻌﻭﺩﻴﺔ ﻁ 
 5002ﺍﻷﺭﺩﻥ , ﺩﺍﺭ ﻭﺍﺌل ﻋﻤﺎﻥ.1ﻁ/ ﻤﺩﺨل ﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ/ﻨﻅﻡ ﺍﻟﻤﻌﻠﻭﻤﺎﺕ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ : ﺤﺴﻥ ﻋﻠﻲ ﺍﻟﺯﻏﺒﻲ   .02
  .4002ﻋﻤﺎﻥ ,ﺩﺍﺭ ﻭﺍﺌل ﻟﻠﻨﺸﺭ , 1ﻁ/ﺍﻟﻌﻭﻟﻤﺔ ﻭﺍﻟﻤﻨﺎﻓﺴﺔ /ﺍﺭﺓ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻹﺩ:ﻜﺎﻅﻡ ﻨﺯﺍﺭ ﺍﻟﺭﻜﺎﺒﻲ  .12
  .9991ﺍﻹﺴﻜﻨﺩﺭﻴﺔ ,ﺍﻟﺩﺍﺭ ﺍﻟﺠﺎﻤﻌﻴﺔ /ﺍﻷﺼﻭل ﻭﺍﻷﺴﺱ ﺍﻟﻌﻠﻤﻴﺔ /ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ :ﻤﺤﻤﺩ ﺍﺤﻤﺩ ﻋﻭﺽ  .22
  5002, 1ﻁ,ﻋﻤﺎﻥ.ﺩﺍﺭ ﻭﺍﺌل ﻟﻠﻨﺸﺭ .ﺔﺃﺴﺎﺴﻴﺎﺕ ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴ: ﻤﺅﻴﺩ ﺴﻌﻴﺩ ﺍﻟﺴﺎﻟﻡ  .32
  .3002. ﺍﻷﺭﺩﻥ , ﻋﻤﺎﻥ, ﺞﺩﺍﺭ ﺍﻟﻤﻨﺎﻫ.1ﻁ.ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﺠﻲ ﻟﻠﺨﺩﻤﺎﺕ :ﻤﺤﻤﺩ ﻤﺤﻤﻭﺩ ﻤﺼﻁﻔﻰ .42
, ﺍﻻﺴﻜﻨﺩﺭﻴﺔ, ﺍﻟﺩﺍﺭ ﺍﻟﺠﺎﻤﻌﻴﺔ , ﻤﺩﺨل ﻟﺘﺤﻘﻴﻕ ﺍﻟﻤﻴﺯﺓ ﺍﻟﺘﻨﺎﻓﺴﻴﺔ , ﺍﻟﻤﻭﺍﺭﺩ ﺍﻟﺒﺸﺭﻴﺔ: ﻤﺼﻁﻔﻰ ﻤﺤﻤﻭﺩ ﺃﺒﻭ ﺒﻜﺭ .52
  .4002- 3002
ﺭ ﺩﺍﺭ ﺤﺎﻤﺩ ﻟﻠﻨﺸ.1ﻁ,( ﻤﺩﺨل ﻜﻤﻲ ﻭﺘﺤﻠﻴﻠﻲ)ﺍﺴﺭﺍﺘﺠﻴﺎﺕ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ : ﻤﺤﻤﻭﺩ ﺠﺎﺴﻡ  ﻤﺤﻤﺩ ﺍﻟﺼﻤﻴﺩﻋﻲ  .62
  . 4002ﺍﻷﺭﺩﻥ , ﻋﻤﺎﻥ .ﻭﺍﻟﺘﻭﺯﻴﻊ 
  2002, ﺍﻷﺭﺩﻥ, ﺩﺍﺭ ﺍﻟﻌﻠﻤﻴﺔ  ﻟﻠﻨﺸﺭ ﻭﺍﻟﺘﻭﺯﻴﻊ, ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ :ﻤﺴﻌﺩ ﻏﺎﻟﺏ ﻴﺎﺴﻴﻥ  .72
ﺍﻟﻤﻌﺎﺼﺭﺓ ﺍﻟﺩﺍﺭ ﻤﺩﺨل ﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ ﺘﻁﺒﻴﻘﻲ ﻓﻲ ﺇﻁﺎﺭ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﻨﺸﺄﺕ : ﻤﺼﻁﻔﻰ ﻤﺤﻤﻭﺩ ﺃﺒﻭ ﺒﻜﺭ .82
 . 4002ﺍﻟﺠﺎﻤﻌﻴﺔ ﺍﻻﺴﻜﻨﺩﺭﻴﺔ 
 . 0002ﻋﻤﺎﻥ  1ﻟﻨﺸﺭ ﻭ ﺍﻟﺘﻭﺯﻴﻊ ﻁ ﺴﻭﻴﻕ، ﻤﺅﺴﺴﺔ ﺍﻟﻭﺭﺍﻕﺍﺴﺱ ﺍﻟﺘ: ﻤﺤﻤﺩ ﺃﻤﻴﻥ ﺍﻟﺴﻴﺩ ﻋﻠﻲ  .92
 . 3002ﺍﻟﺩﺍﺭ ﺍﻟﺠﺎﻤﻌﻴﺔ ﻤﺼﺭ . ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ : ﻤﺤﻤﺩ ﻓﺭﻴﺩ ﺍﻟﺼﺤﻥ، ﺍﺴﻤﺎﻋﻲ ﺍﻟﺴﻴﺩ ، ﻨﺎﺩﻴﺔ ﺍﻟﻌﺎﺭﻑ  .03
 
 
ﻤﺩﺨل ﺘﻁﺒﻴﻘﻲ ﻟﻔﺎﻋﻠﻴﺔ ﺍﻟﻘﺭﺍﺭﺕ ) ﺒﺤﻭﺙ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ : ، ﻤﺼﻁﻔﻰ ﻤﺤﻤﻭﺩ ﺃﺒﻭ ﺒﻜﺭﻤﺤﻤﺩ ﻓﺭﻴﺩ ﺍﻟﺼﺤﻥ .13
 .ﺍﻟﺩﺍﺭ ﺍﻟﺠﺎﻤﻌﻴﺔ ﺍﻻﺴﻜﻨﺩﺍﺭﻴﺔ ( ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻘﻴﺔ
 . 6991، ﺍﻟﺩﺍﺭ ﺍﻟﺠﺎﻤﻌﻴﺔ، ﺍﻻﺴﻜﻨﺩﺍﺭﻴﺔ ﻗﺭﺍﺭﺕ ﻓﻲ ﺇﺩﺍﺭﺓ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ: ﺩ ﻓﺭﻴﺩ ﺍﻟﺼﺤﻥﻤﺤﻤ .23
 . 0002 1ﻤﺩﺍﺨل ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺍﻟﻤﺘﻘﺩﻡ، ﺩﺍﺭ ﺯﻫﺭﺍﻥ ﻋﻤﺎﻥ ﻁ: ﻤﺤﻤﻭﺩ ﺠﺎﺴﻡ ﻤﺤﻤﺩ ﺍﻟﺼﻤﻴﺩﻋﻲ .33
  .4002, ﻋﻤﺎﻥ , ﺩﺍﺭ ﻭﺍﺌل, ﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺎﺕ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ: ﻲﻭﺃﺤﻤﺩ ﻓﻬﻤﻲ ﺍﻟﺒﺭ ﺯﻨﺠ ﻱﻨﺯﺍﺭ ﻋﺒﺩ ﺍﻟﺤﻤﻴﺩ ﺍﻟﺒﺭ ﻭﺍﺭ .43
  .0002.ﺍﻹﺴﻜﻨﺩﺭﻴﺔ ,  ﺔﺍﻟﺩﺍﺭ ﺍﻟﺠﺎﻤﻌﻴ, ﺇﺩﺍﺭﺓ ﺍﻷﻟﻔﻴﺔ ﺍﻟﺜﺎﻟﺜﺔ /ﺩﺍﺭﺓ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺍﻹ:ﻨﺎﺩﻴﺔ ﺍﻟﻌﺎﺭﻑ  .53
  -2002,ﺍﻟﺩﺍﺭ ﺍﻟﺠﺎﻤﻌﻴﺔ ﺍﻹﺴﻜﻨﺩﺭﻴﺔ ,ﺍﻟﺘﺨﻁﻴﻁ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻲ ﻭﺍﻟﻌﻭﻟﻤﺔ:ﻨﺎﺩﻴﺔ ﺍﻟﻌﺎﺭﻑ  .63
  .3002
, ﺔﺍﻹﺴﻜﻨﺩﺭﻴ, ﺍﻟﺩﺍﺭ ﺍﻟﺠﺎﻤﻌﻴﺔ ﺍﻟﺠﺩﻴﺩﺓ ﻟﻠﻨﺸﺭ,ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻭ ﺇﺩﺍﺭﺓ ﺍﻷﺯﻤﺎﺕ  ﻑﻋﺒﺩ ﺍﻟﺴﻼﻡ ﺃﺒﻭ ﻗﺤ .73
  .2002
  .2002, ﺍﻹﺴﻜﻨﺩﺭﻴﺔ , ﺍﻟﺠﺎﻤﻌﺔ ﺍﻟﺠﺩﻴﺩﺓ, ﻤﺩﺨل ﺘﻁﺒﻴﻘﻲ, ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ : ﻋﺒﺩ ﺍﻟﺴﻼﻡ ﺃﺏ ﻗﺤﻑ .83
 . 2002ﺍﺴﺎﺴﻴﺎﺕ ﺍﻟﺘﻨﻅﻴﻡ ﻭ ﺍﻻﺩﺍﺭﺓ، ﺩﺍﺭ ﺍﻟﺠﺎﻤﻌﺔ ﺍﻟﺠﺩﻴﺩﺓ ﻟﻨﺸﺭ، ﺍﻻﺴﻜﻨﺩﺍﺭﻴﺔ :ﻋﺒﺩ ﺍﻟﺴﻼﻡ ﺃﺏ ﻗﺤﻑ .93
 . 2002ﺍﻗﺘﺼﺎﺩ ﻭ ﺘﺴﻴﻴﺭ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺔ، ﺩﻴﻭﺍﻥ ﺍﻟﻤﻁﺒﻭﻋﺎﺕ ﺍﻟﺠﺎﻤﻌﻴﺔ ﺍﻟﺠﺯﺍﺌﺭ : ﻋﺒﺩ ﺍﻟﺭﺯﺍﻕ ﺒﻥ ﺤﺒﻴﺏ .04
, ﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﻟﻤﻭﺍﺠﻬﺔ ﺘﺤﺩ ﻴﺎﺕ ﺍﻟﻘﺭﻥ ﺍﻟﺤﺎﺩﻱ ﻭﺍﻟﻌﺸﺭﻴﻥ :ﻋﺒﺩ ﺍﻟﺤﻤﻴﺩ ﻋﺒﺩ ﺍﻟﻔﺘﺎﺡ ﺍﻟﻤﻐﺭﺒﻲ  .14
  .9991,ﺍﻟﻘﺎﻫﺭﺓ , ﻤﺠﻤﻭﻋﺔ ﺍﻟﻨﻴل ﺍﻟﻌﺭﺒﻴﺔ ﻟﻠﻁﺒﺎﻋﺔ
ﺩﺍﺭ ﺍﻟﻤﺴﻴﺭﺓ ﻟﻠﻨﺸﺭ , ﺍﺩﺍﺭﺓ ﺠﺩﻴﺩﺓ ﻓﻲ ﻋﺎﻟﻡ ﻤﺘﻐﻴﺭ / ﺔﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴ:ﺒﻥ ﺤﺒﺘﻭﺭ  ﺢﻋﺒﺩ ﺍﻟﻌﺯﻴﺯ ﺼﺎﻟ .24
  .               ﻭﺍﻟﺘﻭﺯﻴﻊ            
  . 0002, ﻋﻤﺎﻥ , ﺩﺍﺭ ﺯﻫﺭﺍﻥ, ﺒﺤﻭﺙ ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ: ﻋﺜﻤﺎﻥ ﻴﻭﺴﻑ  .34
  .1002,ﺍﻟﻘﺎﻫﺭﺓ , ﺏﺩﺍﺭ ﻏﺭﻴ, ﺇﺩﺍﺭﺓ ﺍﻟﻤﻭﺍﺭﺩ ﺍﻟﺒﺸﺭ ﻴﺔ ﺍﻻﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ :ﻋﻠﻲ ﺍﻟﺴﻠﻤﻲ  .44
ﺩﺍﺭ ﻭﺍﺌل ﻟﻠﻁﺒﺎﻋﺔ ﻭﺍﻟﻨﺸﺭ ,ﺇﺩﺍﺭﺓ ﺍﻹﻨﺘﺎﺝ ﻭﺍﻟﻌﻤﻠﻴﺎﺕ: ﻋﺒﺩ ﺍﻟﻜﺭﻴﻡ ﻤﺤﺴﻥ ﻭﺼﺒﺎﺡ ﻤﺠﻴﺩ ﺍﻟﻨﺠﺎﺭ .54
  .4002,ﺍﻷﺭﺩﻥ,
, ﻤﺨﺒﺭ ﻋﻠﻡ ﺍﻻﺠﺘﻤﺎﻉ ﻭﺍﻻﺘﺼﺎل ﻟﻠﺒﺤﺙ ﻭﺍﻟﺘﺭﺠﻤﺔ, ﻌﺎﻟﻴﺔ ﺍﻟﺘﻨﻅﻴﻡ ﻓﻲ ﺍﻟﻤﺅﺴﺴﺎﺕ ﺍﻻﻗﺘﺼﺎﺩﻴﺔﻓ: ﺼﺎﻟﺢ ﺒﻥ ﻨﻭﺍﺭ .64
  .6002, ﺠﺎﻤﻌﺔ ﻗﺴﻨﻁﻴﻨﺔ
 . 2002ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺍﻟﻔﻌﺎل، ﺍﻟﺩﻭﻟﻴﺔ ﻟﺨﺩﻤﺎﺕ ﺍﻟﻜﻤﺒﻴﻭﺘﺭ، ﻤﺼﺭ، : ﻁﻠﻌﺕ ﺍﺴﻌﺩ ﻋﺒﺩ ﺍﻟﺤﻤﻴﺩ  .74
  .9991, ﺍﻷﺭﺩﻥ, ﺩﺍﺭ ﻭﺍﺌل ﻟﻠﻨﺸﺭ, ﺍﺩﺍﺭﺓ ﻗﻨﻭﺍﺕ ﺍﻟﺘﻭﺯﻴﻊ: ﻫﺎﻨﻲ ﺃﺤﻤﺩ ﺍﻟﻐﻨﺩﻭﺭ .84
ﺩﺍﺭ ﺍﻟﻤﺭﻴﺦ ﻟﻠﻨﺸﺭ . ﺔﺍﻹﺩﺍﺭﺓ ﺍﻹﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴ:ﺘﺭﺠﻤﺔ ﺭﻓﺎﻋﻲ ﻤﺤﻤﺩ ﺭﻓﺎﻋﻲ  ﻭﺁﺨﺭﻭﻥ , ﺎﺭﻴﺕ ﺠﻭﻨﺯﺸﺎﻟﺯ ﻭﺠ .94
 .2002.ﺍﻟﻤﻤﻠﻜﺔ ﺍﻟﻌﺭﺒﻴﺔ ﺍﻟﺴﻌﻭﺩﻴﺔ .
  . 6002ﺍﻟﺘﺴﻭﻴﻕ ﺍﻟﻨﻅﺭﻴﺔ ﻭﺍﻟﺘﻁﺒﻴﻕ ، ﺍﻟﺩﺍﺭ ﺍﻟﺠﺎﻤﻌﻴﺔ ﺍﻻﺴﻜﻨﺩﺍﺭﻴﺔ : ﺸﺭﻴﻑ ﺃﺤﻤﺩ ﺸﺭﻴﻑ ﺍﻟﻌﺎﺼﻲ .05
  :ﺭﺴﺎﺌل ﻭﻤﻨﺸﻭﺭﺍﺕ ﺠﺎﻤﻌﻴﺔ -
 . 4002, ﺠﺎﻨﻔﻲ,  9ﺍﻟﻌﺩﺩ , ﺠﺎﻤﻌﺔ ﺒﺎﺘﻨﺔ , ﺔﻤﺠﻠﺔ ﺍﻟﻌﻠﻭﻡ ﺍﻻﺠﺘﻤﺎﻋﻴﺔ ﻭﺍﻹﻨﺴﺎﻨﻴ .1
 . 1002. ﻨﻭﻓﻤﺒﺭ,  1ﻋﺩﺩ , ﺒﺴﻜﺭﺓ , ﺠﺎﻤﻌﺔ ﻤﺤﻤﺩ ﺨﻴﻀﺭ , ﻤﺠﻠﺔ ﺍﻟﻌﻠﻭﻡ ﺍﻹﻨﺴﺎﻨﻴﺔ .2
 
 
ﻜﻠﻴﺔ ﺍﻟﻌﻠﻭﻡ ,ﺭﺴﺎﻟﺔ ﻤﺎﺠﺴﺘﻴﺭ, " ﻤﺴﺎﻫﻤﺔ ﻟﻭﻀﻊ ﺍﺴﺘﺭﺍﺘﻴﺠﻴﺔ ﺸﺎﻤﻠﺔ ﻟﻤﺅﺴﺴﺔ ﺼﻨﺎﻋﻴﺔ" ﺒﻌﺯﻴﺯ ﺸﻴﺸﻭﻥ  .3
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